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INTRODUCCION

Este andlisis presenta la perspectiva general de una empresa que duran-
te sus doce afios de exictencia se ha dedicado a la comercializacidn de una
amplia linea de abarrotes en un mercado con clientes fijos, como lo son sus
socios ¥y unos pocos particulares.

E1l presente trabajo tiene como objetivos:
1.~ Evaluar como pucde funcionar mejor una empresa mediante la aplicacidn
de conos-*mientcs técnicos; e identificar identificar las principales limita-
cicnes gue ha tenidoc en su desarrollo.

2.- Mediante vn an?lisis funcional, evaluar la posibilidad de un crecimien-

to sostenidc a corte y a large plazo de la empresa.

3.~ Determinar la rentabilidad actual y futura de la empresa.



CAPITULO I

ANTECEDENTLS DE L& CONPAkIA

11 Breve Resefia Hist8rica:

En 1,969 se cred la Cadena Comercial de Detallistas Ramonen-
ses S.A., pudiendo usar las siglas CACODERASA, con un total de 40 socios cu-
yo capital inicial fue de 40,000 colones, representade por 40 accioncs no-
ninales de 1,000 colones; eceda una totalmente suscritas y pagadas, cada so-
cio suscribid una accién. Ccn dicho capital se cstablecid un almacén que
hard compras de todos los preductos ¢én mercados o almacenes internes o exter-
nos, pudiendc establecer licitacicnes para compras y ventas de dichos produc-
tes, procurande mejores precios y distribuyende la mercaderia entre los so=-

cios, quicenes a su vez la venderdn al consumidor.

1.2 Objetives de la Cadena Comercials

El cbjctivo de 1a fundacién de esta sociedad es 12 actividad
del comercic en general, mediante la agrupacién sclidaria de ccmerciantes a
fin de prctegerse entre si y servir mejeor al consumidor, mediantc la venta
preductos, matecriales y todc tipo de cbjetcs e implementos ceomerciales a
precios razonables.

Los negocios de la sociedad serdn administrades per un “onscjo de Admi-
nistracién compuestc por un presidente, un vicepresidente, un tesererec, un
secretaric, un prosecretaric, un fiscal y tres voeales. Lcs integrantes de
este censcjo deberdn ser socics y durardn esos carges un afio, perc pedrédn

ser reelcetos. La Junta Dircctiva se reunird ordinariamente cada mes, y ex-



tracrdinarigmwente cuando lo crea necesario =1 presidente.

Dificultades de la Cadena Comercizal

1.3.1 Tendenecia eccondnica del pafs:

;e afio una de las principales dificultades que ha tenidc esta empre-
sa es el hechno de que existe una relacidn directa entre las ventas del pro-
ducto con la tendencia econdmica del paisy principalmente en lo que a fZug~
*-aciones del ddlar se refiere; Lo cual conlleva a falta de efectivo en los
socios como en la crpresa misma, pues €l incremento en los precios repercu-
te directamente en ¢l potencial de compra de los consumidores, lo cual difi-
culta la pcosicién ccondmica de esta empresa.

1.3.2 Dificultades financieras:

Come vercmes posteriormente, la empresa 2 lo largec de su existencia,
ha tenido cscasez de fonscs; leos gque en realidad han side aportades per les
sccios y n~ generados por un flujo de efectives; lo cual ha prev-cade que la
administracidén no se preccupe en prevecr sus necesidades de cfectivo, porque
pueden recurrir a un sccic gque aporta capital en el momento que lc necesite,
lo cual le¢ reduce u rentabilidad por coldn invertido.

1.3.3 Problcmas dn mevcadeo:

El tener clientes fijos le bha ccasionadc a la Cadena Comercial algo
muy propio de las empreszs nacicnales que es la falta de visién hacia el mer-
cado, ya cue crecn tener una partc fija de este sin tener en cuenta que el
mercadc crece y evcluciona mds rdpidc que ellos,

1.3.4 Prohlemas de administracidn:

La falta de definicién de funciones ha provoeido cierta descreaniza-



cién internas se pucde citar ¢l caso de¢ ques cuande el administrador estd

ausente se le recarga csta funcién al cajero.

1.4. Factores positivos y negatives gue khan influjdo cn ol degarrcllo
1.4.1 Positivos:

-A1 entrevistar las autecridades de la Cadena Comercial manifestaron
que uno de los factores gque han colaborado en el desarrollo de esta empresa,
es los precios bajos que ha mantenido con sus clientes.

~La fundacién de esta empresa fue econ el fin de evitar la especulacidén.

-Hasta el momento los socics han respondido a las aportaciones gue la
empresa solicita. Puede citarse el ejemplo de las aportaciones para compra
de terreno, construccidén de edificio.

1.4.2 Negativos

-E1 tener clientes fijos ha entorpecido la labor de abarcar nuevos BeFr—
cades.

-E1 antiguo edificio lo algquilaban, y su estado no era satisfactorio
para mantener en buenas condiciones la mercaderiza almacenzda. Este factor

contribuyé a pensar en la construccidn de un edificio nuevo.

ORGANIZACION DE LA HNPRESA

1¢5.1. Organigrama:

Este no esta gr{ficamente definido, es sobreentendido por todos los
miembros de la orgenizacidn, cada uno sabe qué posicidn ocupa dentro de la

misma (ver Anexo #5).



1.5.1.1. Descripcidn:

Como se puede apreciar en el organigramz la organizacidn cuenta con
pocas lineas de autoridad, esto se debe a que el negocio es relativamente
Pequefio.

La primera 1linea de autoridad que se observa la representz la jun-
ta directiva, a la& cual se reporta el administradorg entre estos, como ase-
sor; un contador externo.

Una segunda linea de autoridad es la del administrador, el cual tie-

ne como subordinados al cajero, facturador, bodeguero y repartidor.

La Cadena Comercial cuenta con poeas lineas de autoridad formales,
10 cual hace que todo los empleados se tengan que reportar directamente al
administrador.

1¢5.2. Funciones y responsabilidades del persona)

1.5.2.1. Funciones del administrador:

a) Tiene a su cargo la supervisidn y ejecucfdn de las labores ad-
nistrativas de la Cadena Comercial.

b) Debe velar por el correcto manejo de las mercaderfas, archivo
y documentos,

c) Atender y evaluar todo tipo de consultas relacionadas con su
trabajo.

d) Preparar informes de las labores realizadas.
1.5.2.2. Responsabilidades y Derechos:

a) El administrador ejerce supervisidén sobre el personal del nivel
inferior.

b) Trabaja con independencia.



1.5.2.3,

1:502.4-

105.2059

1.5.2.6.

1.5.2.7

1.5.2.8.

1.5:2.9.

ambiente

Funciones del cajero:

a) Recibir dinero por concepto de mercaderia vendida.
b) Chequear los saldos de las facturas en la mfguina registradora.
c) Hacer cierres e informes diarios de caja,
Responsabilidadess

Debe hacer arqueos diarios de caja.

Funciones del facturador:

a) Recibir los pedides y facturarlos.

b) Ejecutar otras labores propias de su cargo.
Responsabilidades:

Ejercer un control eficiente sobre las facturas,
Funciones del Repartidors

e) Cargar la mercaderia.

b) Trasladar la mercaderfa hasta su destinatario.

Responsabilidad:

Hacer que 1la mercaderiz llegue al cliente en buen estado.

Funcidn del Bodeguero:

a) hecibir, reconocer, ubicar y despachar mercaderias.

b) Controlar los saldos de existencias de mercadcrfas y el medio
en que se encuentrag reportar cualguier anomalfa al respecto.

c) Realizar otral tareas referentes a su cargo.

1¢5.2.10.Responsabilidad:

Velar por el orden v conservacidp de toda la mercaderfa.



CaPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1. MANEJO DE INVENTARIOS

2.1.1. E1 efecto de las bucnas politicas de compras e inventarios sobre las
utilidades totales de la cempresas
En 1as cmpresas comerciales, ¢l inventario represcenta genernl-

mente una considerable inversidn. Por lo gue todr politica aque se dicte
pars regular los compras, ¥ por lo tanto ¢l inventario, tendrd un efccto
ampliado sobre las utilidades. E1 c¢fccto amplinde se nroducird vorcuc cual-
guier cantidad de dinero gue se use de mds no soloc disminuird las utilida-
des en la cantidad asi desperdiciada, sino que la utilidad sc disminuird
¢n esta cantidad més el costo de¢ oportunidad; e€s decir ¢l costo de no usar
ese dincro en su mejor uso alternativo.

Es por lo anterior que los textos de investigacidn dec operacioncs
y produceidn nos hablan dc cdmo minimizar los costos con una cantidad
éptima pedida, para lo cual se han deducido una serie de férmulas para un
sin ndmero de modelos pero todos tienen un rasgo bdsico’? tratar de igualar

los costos fijos que contrae cada pedido con los costos variables del inven-

tario.

f8rmula bdsica para cdlcular la cantided econdmica del vpedido ess
(1)

¢ donCe Q= Cantidad econémica del pedido,

02= Costos Fijos gue¢ contrae cada nzdido.
C§= Costos Variables gquc contrac ¢l inventario .

D = Demanda Esperzda del Pedido.

(1) James E. Shamblin y G.T. Stevens,Jr.




2.2. JUNCION DE RECURSOS HUMANOS

24241 Los inccntivos al personal y reclutamiento:

Las cmpresas deben contar con plares de incentivos, los gue se esta-
blecen tomando en cuenta los aportes adicionales del personal al salario nor-
mal; ademds debe compenssr los esfuerzos e¢xtras quec son producto de una mayor
produccidén personal, de la que corrientemente los empleandos estdn dispuestos
a der. "Ningdn incentivo es autooperante. Debe recibir la guia y atencidn
adecuada para que el programa sez moderno, vibrante y de alta calidad como
fuerza en la ejecucidén. Un programa de incentivos sélo es tan efectivo
como lo sea su administraecidén". (2)

Los incentivos pueden sc¢r de tipo econdémico y moral.

A) Incenticos econdmicos:

Los incentivos financic¢ros ofrecen un reconocimiento ¢n la forma
de compensacidén extra por un esfucrzo extra.

La cantidad total del incentivo debe estar cuidadosamente definida
e Intimamente ligada a los objectivos financicros de la cmpresa.

A cada beneficiario se le rccuerda que la remuneracidn adicional
no es un obsequio, sino el resultado de su propio descmpe®o.

Entre los incentivos econdémicos estdn: participacidén de utilida-

des, regalos, comisiones, etc.

ra. _
(2) Terry G. Principio de Administracién. 3% — ed. Cecso, México.

1980 pp H22.



B) Incentivos morales:

Los incentivos morales le ofreccen al personcl prestigio y recono-
cimiento de su labor, ademds influyen en otros aspectos como ascensos, aun-
guc cstos indirectamentec represcntan una mejoria de su salario.

Todo empleado espera respcto por €l desempefio do su trabajo bicn
realizados si obticne respeto cuando 1o merecc sus encergias casi no tendrin
1imitc.

"Los inccntivos morales no deben despreciarsc: ¢l trabajador, co-
mo ser hamano, es susceptible de tomar tanto interds por una citacidn, una
meneién honorifica u otra, como también por una remuneracidén, sobre todo si
esta es pequefia? (3)

Las distinciones, Jjuicios y certificados son otres ejemplos. El
valor monetaric de tales cosas es depreciableg lo vital es lo gue represen-
tan.

Las motivaciones gque se dan, deben ser acordes con la naturalcza
humana .

2+.2+17.1, Beneficios para la empresa:

1) Al estimular al trabajador a que desarrolle su esfucrzo normal
en el trabajo, se disminuye lo que se¢ conoce como “"el desemplco oculto™.
2) Al motivar al personal, este labora d¢ una forma mds c¢ficaz.

3) La empresa estd en posibilidad de comscguir mejor manc de obra,

(3) Reyes Ponce, Agustin. Administracidn de Personal, Segunda partc.

Mgxicos Editorial Lirmusa, 1979. pp. 154



202012, Beneficios para ¢l trabajadors

1) Las remuneracioncs de los trabajadores son mayores, con lo gue
su nivelde vida serd mejor porque percibird aumento de sucldos reales.
2) Existird mayor estabilidad de los trabajadores en la empresa

y mejores relaciones con ella,

2.2,2., Reclutamiento del Personal

Bfsicamente €l reclutamiente consiste en hacer a una persona extra®a
un candidato cque podrd ser seleccionedc por la empresa,

Existen varias fuentes de abastecimiento de personals

a) Escuelas, universidades, tecnoldgicos, escuclas comerciales, etc.

b) Familiares o reconcndados de los trabajadores actualcg, Si los re-
comendantes son bucnos trabajadorcs no apoyardin a los malos. Debe cuidarse
la caolocacidn de los recomendados, para e¢vitar colusiones c¢n ¢l trabajo.

c) Cficinas de colecaeciones. La e¢xperiencia parece demostrar aue no
es mejor gue las antericres.

d) La puerta de la calle:s 1los candidatos se¢ presentan cspontaneamen-
te atraidos por el prestigio dc¢ la empresa,

2.2.2.,17 ledios dc¢ reclutamiente

a) Solicitud oral o escrite a los actuales traba jadores.
b) Carta o tcléfonc.
c) Periddieco, radic y televisidn.

a) Archive de¢ solicitudes muertas,
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2e3. NATURALEZA DE LAS IT'TINANZAS

Y FUNCION DEL GERENTL FINANCIERO

2:%:0 Papel de las finanzas y funciones del adminisjrador finangiero

La impertancia de la actividad finonciera va a depcender en gran parte
del tamafic del negocioy por ejemplo, en una empresa pequefa csta funcidn la
realiza €l departamento de centabilidad o un eontador extcrno; y conforme
la empresa crece requicre de un departamente financiecro separado.

" ILa funcidn financiera es nccesazria para gue la Tirma pueda operar
en gran escala., Puede asignorse a un departzmento de contabilidad o a un
departamento financiero scparadeo, pero debe exister en alguna forma para prp-
porcicnar las técnicas y experiencia necesarias gue hagan posible a la cmpre=
sa obtener ¢l mdximo de utilidades dada la escala de sus opcracioncs”, (2)

Las funciones del administrador financicro pueden evaluarsc en base
a los estados financiercs de la ¢mpresas

a) Analizar los datos financieros.

b) Determinar la Estructura d¢ Activos de 1la empresa.

¢) Decterminar 1o Estructura de Capital de la emprosa.

&) Andlisis de¢ datos financicros:

k1l analista financiero toma los datos que elabera ¢l contador y los
procesa con €l fin de determinar cufl e¢s la posicién financiera dc la empre-

sa; si se¢ requiere financiamicnto futuro, para cvalusr la necesidad de incre-

(4) Gitman J. Lawrence. Fundamentos de Administracidn Finoneiern. MNéxicos

Harla Se8., 1980. 791 p.p.
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mentar la capacid-=d preoductiva y determinar ¢l financiamicnte adicional aque
s¢ recquiere,

b) Detcrminacidn de la Estructurn de ActiToss

El analista fincneiero determine la compesieidn y clasc de activos
gue sc encuentran en el balance de 1o cmpresi.

Una vez determinada la composicidn, ¢ sea 1a cantidad de dinero aue
comprendan los aectives cireuwlantes y fijos, €l gerente financicere debe deter-
miner y tratar de mantemer cicrtos niveles “Optimes” de cada tipo de  acti-
vo circulante.

Tambidn debe scfialar cudles son los mejores activos fijos que deben
adauirirse, sabcr en cué momento se¢ haeen cobsolctes v deben reemplaznrse o

modificarsc.

¢) Determinacidn de la Estructurs de Canitols

En primer lugnr debe determinarse 1o composicidn mfs ndecuada de
finaneicomiento a corte plazo, lo cwal es u» decisidn importante por el he-
cho de que afeecta 1z rentabilidad general de 1a cmpresa. Tambhidn es impor-
tantc determinar cudles son las mejores fuentes de financiamicnto a corte
¥y largo plazo en un menento dado.

2.3.1.17. Objetivo del administrador financiero:

La metz v objetivo del administrador financiero cs cumplir con los
cbjetivos de los accionistns, que gencralmente es la rmnwimizacidn de utili-
¢€2.0CS,

2:3.2, ARMAS FIRANCILRAS CCON QUL CULENTA Lsa LEMPRESA

a,~ Razones Financicras:;

Se utilizan para determinar la situacidn gencral de la empress ya sca
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corto o largo plazo. Existen cuatro grupos dé razoncs financierass

" 1. Razcnes dc liquidezs miden la capacidad de la empresa para cumplir
con sus obligaciones de vencimiento a corto plaze: 2. Bezencs de apalanca-
miento:; miden la extensidn con que la2 empres2 ha side financiada per medio
de dcudas 3. Razones de actividad: miden la cfcetividad ccn cuc 12 cmore-
sa c¢std usande sus recurseos y 4. Razones de lucratividads miden la efeecti-
vidad general dc 1z gerencie dcmostrada por las utilidades cbtenidas de las
ventas y la inversidn'. (5)

b.- Estados de Fuentecs y Uscs:

Su imporitancia radicz2 en gue eapacitz al administrador financicre para
que cvalde origenes y usos de fondos pasados ¢ ¢n proyveetoy; ~demds da res-:
pucstas a preguntas comes ¢ Qué ha hecho la empresn con ¢l dinerc cue po-
sceT, ¢ Qud hard cen los nueves fondos ?, ; Cfme pagard 7.

c.— Presupuesto de¢ "ajas
Permitc gque la empresa programe sus necesidades de caja acorte nlaze,

Se basa en gran parte ¢n prondsticos de ventas como un insumo. Los dates

¢e prendstices tantc interncs comc externcs scn asceuibles y sugiere la conm-
binzcién de anbos. La habilidad para proncsticar flujes 4c eaja v cn conse-~
cuencia necesidades financieras e¢s importante para ¢l neercic, csnecialmen-

te para aguel quc tenga un patrdn estacicnal de ventas,

E1 presupuesto de c¢fectivo ofrece ura visién clara de la ccurrencia

(5) Weston, Fred = Brigham, Bugene. Administracidn Financiera de Enpresas.

3 ed, i-{?leCh; Nueva Bditerial Svo,

1975« p.37, 38



tantc de entradas come sclidas de caje previstas en un pericde dade, Ade-
mds determina la cantidad total de financiamiente que so recuerird y el tiem-

PC nccesaric.

2.4.1. Segnentacidén del lercado

En ¢l desarrclle de cste capfitule vamcs a seguir el enfeoque de Philip
Ketler,

En épocas atrds 1lcs productos nc eran diferenciados sinc mds bien seme-
jantes; © sea gue sg desarrcllaba un sclc produete unifrrne cn scerie, dig-—
tribuide ¥ ecomunicadc a las rasas de compracdores. No se difercnciaba a los
clientes, sinu era come una percién de clicntes indiferenciades en sus nece-
sidadcs y desees. Luege se introduje la difcerenciacidn de los productoss
introduccién de¢ valores diferenciales en calidad, estilo o imagen en sus ar-
ticulos como basc de obtener utitidrdese.

Actualmente 1o qgue sec da es s La scgmentacidn del merendes ' Subdi-
visién ¢n grupes homogéneos de clientes, cada uno de los cunlcs pucde selce-
cionarsc como mercade - meta de una combinacidn distinte Ac mgrchotgcnja"(6)

basc de grandes conjuntos de caracteristicas

3y

Al scamentar <1 mercado :
. . . . 7 N . . . 2
afines, ¢l vendeder obtiene una mayor preeisidn en su particinacifng pero

tiene que multiplicar ¢l nidmero de scetorcs.

- e g . - ’ ; da .. . L . .
(6) Philip Kotler. Direccidn de Fereadotecnia. 27 wiicidn, bAiterial Dia-

na., ~&xico, 1979. p. 218
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2.4.1.1. Reguisitcs para una segmentacién c¢ficicnte:s

La utilicad cde ceterminadas caracteris | -as mera cfcctos aumenta a me-
¢ida que se cstudian ciertas condicicness
a.- Mensurabilidad: grado de informacion existente : 21 la caracteristi-
ca particular del cemprador.
b.—- Accesibilidad: Grado en que la firma puede concentrar todes sus esfuer-
zos de mercadotecnia cn los sectores sclececionados.
c.— DMagnitud: s el grado en que los scectores merezcan ser consideradns
para un cultive separade de mercadctecnia por su tamafie o por sus bencficios
o utilidades que pueda reéprescitar. Kl scctor aebe ser 1a unidad menor pa-
ra la cual resultc prdctice organizar un programa comercial 2 la medida.
2.4.1.2, Ventajas de¢ la Segmentacidns
a.— La cmpresa cstd en mejor posicidn para loecaliazar y comparar las oportu-
nidades ccmercialess
b.~ Bl vendeder puede utilizar sus conccimientcs de las difcerentes reaccio-
nes comerciales de los diverscs sectores, pera retirar 1o asignacidén que se
neccsite de su presupuesto total de mercadcotecnia.
c.~- 1l vendedor pucdc hacer ajustes mds exactcs de su producto y otractivos
comercialese.
2.4.7.3, Bases para segmentar los mecrcadcs:

Para scgmentar ¢l mercado pueden utilizarse numerosas variables como
por c¢jemples ariables gecgrificas, demcgriaficas, sicogrdficas v variables

d¢e conducta del compradcr.
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a.- Secgnentacién Demogrdficas

Sec distinguc grupos distintcs a base de variables demcogrdficas comos
sexo, edad, tamafic de la familia, religién, ingrecso, ocupacién, cducacidn,
cicle d¢ vida familiar, nacicnalidad, ctc.
b.- Secgmentacidn Sicogrdficas

_
Diferencia a sus cempradores segin su personglidad o su estile de vida.

c.- Sesmentacidn Geogrdficas

Sc hace per regiones, optandc per agucllas dende pedria obterse meyorcs
utilidacdes.
d.— Scgmentacién por Bencficics Esperacoss

Se divide 2 lcs compradores ¢n grupos 2 basc de los diversas ventajas
gue pucdan buscar en un products particular, Se saca una muestra selectiva
de consumidorcs y se entrevista a los componentes para averigunr la importan-~
cia de las ventajas ¢ beneficics distintcs gue puedan buscar en el prnducto.
La emprecss debe cercicrarse dc que los supucstes motives de les compradores
scan auténticcs. Tanbidn debe estor segura de haber calculnde exactamentc
el ndmerc de personas que intcgran ¢l segmente mctivacional.
co.- Segmentacidén per Vcelunmens

E1 vendedcr distingue cntre los grandesy, mediancs y menorcs usuarios
¢€ su prcducte, y los quc nc lo emplean. Tambidn determina si los grupos
d¢ifieren cn sus aspectos demogrdficos o sicogrffices. Le intercsa ¢l grupo

de grandes usuariosj perc debe temar cn cuenta tedos 1ns grupes de volumen,

pomue pucden presentar cpertunicades difcrentes. Les ne usuarios se divi-
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den ens no potenciales, que son los que ne utilizan ¢l producte ¥y en usua-
rics potenciales, cue son los que pecrian usar ¢l productc.
f.- Scgmentacién por factcrss de mercadctecnias

E1 vendeder subdivide €l mercade ¢n grupcs cuce respenden a diversos fac-
teres comcs  los precics y tratos de precics, la calidad del prcducte, la
publicidad ce menudec, etc. Estas variables de mercadotcenia pueden servir
de indicadcres de beneficics distintcs para les clientes,

g.— Segmentacién per espacic - producto:

Se ruega a los couwpradcercs que ccmpren marcas existentes por su screjan-
za percibida en rclacidn con sus marcas idcales, para cste se utiliza urno
escala multicdimensional nc mdtricas ancliza los mayores atributns 1o tantes
gue utiliza cada consumicor para percibir la clasce del »nreducte; wvor medio

los que corresponden a los apartados

2

del andlisis del grupo sc clasifica
distintos, internzuente heoncgénecesm pero difcrentes entre ayartado y opar-
tado. Lo que se procura e¢s el mode mds decisive do segmentacidn, o sca cuf-

lecs sen las difereéncias cntre sus clientes cue pucden tencr mayor imnortan-

cia.para elegir cntre c¢llcs © venderlcese

2.4.2., QOtras estrategias pars scementor &) mercado

.= MNcrecadeteenia Cencentracas
Coneentra sus esfucrzes en unc o vorics scetores lucrativos Ael merca-
a

co. La emprcsa trata Je conocuistar una parte grande de uno o vario submer-

2des. La utilizan agucllas empresas que cuentan cron recursos limitades.
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b.- DMcrcuadotecnia Indifercnciadas

La firme lanza un soloe producte y dirige un solo nregrama de mcreadcetec-—
nia a tcdos los compradcres.

Agui s¢ minimizan los costos funcicnales del negecic® minimizacidn
de castos @c preduccidn, inventaric transperte y los estudi~s de mercado.,

Utiliza canales masivos, medics publicitarios parn 1a celcctividad y
temas universaless
8.~ lFecrcadotecnia Difcerenciada:

Diversos preductos y programas de mercadotecnia n eada scetor, Aumen-
ta la diversificacién de productos y la diversificacidn de¢ canales e distri-
bucidén. También aumentan los costes de cperzcidns Coste dc diversificrcidn
del preducte, costos dc precduceidng, cestoes administratives, costes d¢ inven-

torio, cestes J¢ promcceidn,

2.4.,%, BSeleceidn de una estrategia de mercadotecnia

Los factores m€s importantes par: -selcecioncr uns cstrertegis dc merca-
leotecnia sons
a.- Los recurses de 1o empresa
b.~ Homcgeneidad del producto
c.- Etapa que ncupz el products en ¢l cicle de vids
d.- Ecmcgeneidad en €l mercadc
c.~ Tdctica de la competencia
Si los rccursos de la empresa son muy limitados cenviene una mercacdotec-
nia cocncentrzada.
La falta de difercnciaeidn entre las caractcristicas del productos gon-

vicne una nercadotcecniac indiferencizla,
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En los productos gue puede haber grandes diferencias cenviene una mer—
cadcotecnin diferencicda o concentrada,
La importancia en la ctapa deintroduccidn eon ¢l mercado y saturacidn

del misme son muy importantes., Por ejemple si oo la emnresa lc¢ interesa cree~

ar una dcmanda primaria lo cenvience una mereadotecnins indifercnciafa. Al

¢xplorar y estudiar nucvas necesidades no explora’as mara mantener o aumen-—
tar sus ventas, le¢ conviene una mercadotccnia diferenciaca o conceontrada,
En mercacdos homegdnces conviene una mercadotecenis indifercneiadas cn
los mercados hetercgdéneos una mercacdotecnia Jifcrencinda o concentrada.
Si las actividades que practican ¢ desarrallan las firmas competitivas
€s una scgrentacidn muy activa, conviene una mercadotcenia diferenciada o

oncentrada,

2.,4.4. XFetratepia de Crecimiente y bstratecia Somnetitiva

-
-

2eioliole FMotivos del Crecimientos

 La supervivencias bn industrias gue son altomente commetitivas, la

empresa oue no hacce proyectos para su crecimiemto probablemente no legre sc-

guir vivien'c... Bl mandate de los wropictarios: En muches caces el creci-

micnte pucde ser leo gueoficialmentc esperan lee accicnistas d¢ 12 cmpresa,
. . . R P e . . ) .
nds bien que un objetive requerido por la eceonemia de la suncrvivencia. A=
. . . B - 7 . . .
caso los pronictarics aconsejen al (ircceidn que reinvierta una pronorcidn

. . . a3 . . ~ .
considerable de las utilidades en la compafiia, auncuc ne loc paguc o ©llos.

st lantea o la Jircceidn el problena (¢ buscar alternativas protuctivas
Estc plantca 1la O I 18

de crecimiento... Bl prestigic y ¢l poders liuchns dirceciconcs adoptan una
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polftica vigeresn d¢ erecimicnte por encima del nivel necesario par 1a super-
viveneia de 1a compafiio p pera respencer al mandate de los nreopieterics,
simplementc per o1 afdn de granjcarsce nds prestigic y noder”. (M

Cuandc una empresa sc esfuerza y decide crecer basdndesc en algunas Ade
¢sas razcnes, no puedc lograrlc ccn suefios irrcales, sine cen una planeacidn
severa, La empresa debe distinguir sus opertunidades eccmercinlss bdfsicas a
laree plaze, analizar su porvenir en cacda altcernative con los reccursces cxis-
tentes y tomar aquella decisidén cue mejor armenice con 1la realizacidn de los
cbjetivos a large plazo.
2.4.4.2, Tipos de cstrategias de crecimientos
a.— bstrotegisa ¢ crecimientc intensives

La empresa s¢ concentra en ¢l nrereade final prescnte.
bo~ Estratecgia cde crecimientc integrantes

La cmpresn pucde crecer dedicindesc a ctres negeocios,.
C.— Estrotegia d¢ crecinicntec econglonerante

La empresa para crccer pucde abandonar ¢l sistema de mercadctoccnia exis-

tente y cptar por esta estrategia.

20li0lie3. bstrotegics Intensives de Crecimippte

edoliaBels enctracién en ¢l mercados (Use mayor de los mroductes en los
2 4 1 Pencet ¢ 3

nercados actuales)o La empresa trata de incrementar las ventas dc sus pro-

(7) Xotler, Philip. Op. Cit, p. 302
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ductos actuales en sus mercalios presentes; con una premocidn y distribucidn

mds dinamiecas
To~ Aumento del usc vnor leos clicntes uctuales,
a) Aunmento de 12 unidad de conpra.
b) Aumentc del fndice de envejeecinmiento del producte.
¢c) Anuncic de otrcs uscs.
d4) Incentivos de preciocs para cumentar el uso.
2.=- Atraccidén de clientcs cde la competencia.
a) Diferenciacién maycr de marcas.
b) Intensificacién del esfuerze promccional,

3.~ Atraccidn de nc consumidorcss

a) Inducirlos a usar ¢l producto come prucba, por medios tales cono

nmuestras; atractives de precics,; ctee.
b) Aumente ¢ reduceidn de precios.

o) Anuncic C¢ nueves uscs.

2.40403.2. Desarrcllo del Mercados

La empresa procura incrementar las ventas, introduciendc sus

actunles en mercad:is nuevess

1o~= Apcrturs de mercados gecgrdfices adicicnales,
a) Lxpansidn regicnal
b) Expansidn nacicnal
¢) Exparnsidn intcrnacional

2.— aAtraceidn dc ctroes sectores del mereado

a) Ddesarrclls de ctras versicnes del preducte para atracrsc

ctros scce-



)

o
-

tcres,
b) Usc de¢ ctros eanales de distribueidn,
c) Publicicdad en ctros medics.
2.4.4.3%3.3. Desarrcllc éel Productcs
La cecmpofifia procura aumentar sus ventas desarrcllande mejores produc-
tos para sus mercadcs actualess
1= Desarrclle de nucves valores cel productcs
a) Adaptacidn de otras idcas y progroscos.,
b) Lidd i ficaeidn ( cambio cde cclory novimiente, modelo, etc)
c) Sustitucién (ctros ingrc.icntes, procesc, motcncin)
d) Remodeladc.
2.~ Desarrcll de iiferencias de calidad,

g 3\

3o= Desarrcllc ¢ nucves medeles y tanafics. (8)

s Integrantes de Crceimicnto

a.~ Intcgrocidn hacia atriss proveorse ror si risma.

b.- Integracidn hacir adclante:  tener sus pronins canalcs “e distri-

0157793

c.~ Integracidn horizental: un sélc proluecte; esnccializaci‘n &

bucidn,

1 . e
diversificacidn.

(8) Kntler, Philip. Op. Cit, p. 304
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2.4.4.5. hstrategias Conglcmerantes ¢= U~rntmi nte
2.- Desarrcllc eccanimicc,
b.- Desarrcllc de talentcse.
c.~ Desarrcllc de estabilidacd.

2¢4.4.6. Principics Nermatives warva 1o Elcceidn

Jde la bstrategia de Crecirjento

1e= Si la compafiia. ya tienc una nartc censiderable de determinade mercade
debe optar vna cstrategia conglonerante.
2.- Si 1o Compafifiz s¢ mucve ¢n un nereado cuc cstd experimentands un gran

creceiniente, debecria adeptar una estrotegia intensiva o intcgrante.

3,- Si 1a ccmopafiiza s¢ rucve en un nerceado conde €l crecimicnto y ¢l peten-—
cial de utilidades estriba cn el abastecimicnte ¢ canal de distribucidn del
ncgoeic, debe optar una cstrategia intcgrante." (9)

La cstratcgia de crecimicentc es-la.detcrminacidén per la compa®in dc las

drcas de cportunidad camercial que quiere cultivar,

Coboliol. Bstrategia Competitiva

Ls la deterninacidn del enfcque particular que va a adentar la firma

para obtuner buencs beneficics ¢n estes merendos,

(9) Katler, Philip. Op. Cit, p. 311
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Naturaleza y Tircs dc Competencias

"La compctencia es una situacidn cn oue diverses agentces porfisn acti-
vamentc por cbtoner recurscs, pcder, ncgeeio, lealtad ¢ alxin otro valor.
En ¢l campc de los negccics, el cbjetc de la compectoncia es adcuirir impor-
tancia y bcneficies 2l satisfacer 1las desecs y nccesidades de los mercados
elcgidcs. Muchcs hombres de negocioc tienen una idea extracrdinariamente
limitada de su conpctencia, que consideran come la produccidn de mcrecancias
eguivalentes. Perc 1la indele de la ccmpetencia dcebe ceoncebirse de mancra
mds fundamental, y hay cue distinguir por lc mencs las tres formas sigui-
entcs dc competencias  genérica, de forma de producto v de emprcsa."  (10)
2.4.4.7.17. Competencia Gendricas

ks la que cxiste entrc lcs diverscs productos compaccs “e satisfacer
la nmisma nccesidad bfsica. Esta ¢s, nc la forma lel productc, 1o cue deter-
mina este tipe cde cempetencia, sino las necesidades que satisfacen.

2.4l oT.2. Compctencia per la Forma del Producto:

Es la gue se establece entre pracductes y marecas comerciales cue tienen
funcicnes ¢ focrmas anilogas.
2.4.447¢3-. Compctencia entre Empresass

La competencia empresarial es la cue se establece esta entrec cenmpafiias
guc trabajan prcduetcs similarces. kn estc tipe de commetoncin cxisten

cuatrc tipcs de adversarios.

(10) kKatler, Philip. Op. Cit, pp. 316
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a,- Competilcres:

Los cuce producen los mismas ¢ semejantes articulos,
b.- Rivaless

Los que preducsn articules difcrentes pern cemmiten por ¢1 dinero,
ticmpe ¢ necesidades de los misncs comnpradcres,

Co— Opcnentoess
Les que trotan de impedir u cbstaeulizar las cperacicnes de la
cempafiia,
do— Bacemigcess

Les que tratan de perjudicar ¢ destruir o la ecmpadifa."  (11)

Para fcrmarse una idea clara de la estructura de la comnectoncia empre-
sarial ¢n un mcrcadc, deben estudiarse tres intorrogantess

1) ¢Cudntas firmas vender en este nmcreadc?

2) ¢Cudles scn sus propereicnes y su produccidng

3)  ¢Cudflcs son sus imagenes ccmpetitivas?  cosca las ideas simplifi-
cadas gue tienen las prscnas cde una firma per ctra partec compleja.

"Las imagencs se forman 2 base Jde tres factores: valorscidn (de 1as
buenas ¥y malas cualidades de la imagen), pctencia (cualiﬂﬂdas fuecrtes vy
débiles) y aectividacd (cualidaies activas y pasivas... rara desarrcllar el
perfil ¢ ima.cn corperativa se ecalifiea 2 la compafiia segin cscalas dis-
tintas, frrmadas por adjetives pelarcs u cpuestos gue roflejan estos fac-—

teres. Se averigua el premedic Jde los "ratings" o colificacicnes e muchas

(11) Katler, Philip. Op. Cit, pp.318
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perscnas. Cada compafife c¢btencdrd determinadc premccis en cada escala. Pue-
L : ~ 1 . . 1
de hacerse una ccmparacidn de su imegen ¢ "difcerencial semdntice™ cen la de

lcs cempetideres de cada escala'. (12)

x

3
2.A4.4.,8, Estrategis para Firmos Peoyefiag

En una incdustria cligepclistica sclo unas cuantas cempa®fas representan
l1a maycr parte del merealc, y scn sumamente scnsitivas o lcs meovimientns de
de las cdemds, particularmentc en 1o relative a los preciecs, prrduct s nue-
ves ¥y promecicnes. En une industria de este tipo, una compafifa varticular
sucle destacar por su velumen de ventos y su iniciativa reconccida, la cual
se llama firma deminantc. También suele haber una empresa en scgunde lugar,
la cual sc llama: firma sccundaria, cguc constantemente se csfuerza por ob-
tencr utilidades a cceste de la deminante. Hay tambidn firmns cue ccupan un
tcrcer lugnr, v adn mds pequefins, gue sc .afanan per alcanzar unn peosicién
en la industria.

"La principal esperanza que puedn abrigar 1o firma mds pcoue®n paras me-—
joerar la posicién ne consiste en una estratcgia de imitacidn sinc Ae¢ Aife-
renciacidne necesita descubrir un drea ¢n gue pueda obtener una ventaja di-
ferencial sobre su compctidcra dominantc. Tambidn ‘ebe ¢studiar si hay al-
gunos sectores lucratives ¢el mercade gque 1z firma deminante no estd aten-

diendc adccuadamente... Otra cstrategia competitiva cus nuede optar una

(12) 1Idem, p. 319, 320.
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firma2 modestn ¢s buscar unz nueva forma ¢ Jistribuir sus mercancias, quc
represente cconcmias censideratles o cubrn mfs ¢ficientecmente algunos sec-
tores particularcs del mercacdo. La firma mds pecuedn debe optar nor csta
ferma de distribucidn lc mds precntc ¢ pueda, para ouc sus ermpetidores

tengan problemas on penetrar en esa parte del mercados...Otras dreas en cue

la firma modesta puedc tratar de cvtencr ventojas: 1-s ventss perscnales,

¢l envasc, 1os precics, lcs surviciss y las promccicnes. Dbn multitud de

n

ecascs la combinacidn bicn preparszd: de idens constituye una estrate

in e

[0e]

cempetencia inncvadera.  bn ogencral, 1as firmas peaue®ss medestas, si son

inncvadiras y hdbilces, pueden cinstituir un regvlar protlema mara las com-
pafifas deminantes. Cuonde leogran triunfar se convierten en firmas deminan-~
tes, heredands asi tol s los preblenns y lificultades ¢ luchar »n~r conser-

var su primscia". (13)

(13) Iden. pfgs. %29 - 332
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CaPITULO IIT

HIPOTESIS Y METODOLOGIA PARA PROBARLA

Hipndtesise Ferpulacidn en tdrrincs de le existencia de una estra-

giang El crecimientc de 1o Cadena Cemercial puede estar alimentadc

per fondos gue genera la compafiia, sin necesidad de utilizar el anorte de

los sccics y/c ctras fuentes externcs.

3.20

a)
b)
c)
a)
€)
f)

)

Metcdologias

La netodolegia que se utilizdé para cste analisis fue 12 siguientes

Entrevistas al personal, 2l administrador y a 12 junta directiva.
Encuestas o les socios.

Dates suministrados per ¢l Bance Central de Costa Rica,

Consulta = alguncs profesores.

Entrevistas infermales al consumicder.

Tabulacidn de datos.

Proyeccidén dc desembolsos de efective, entradas de efective y uti-
lidades, Pera la proveccidn de desemdolsos de efectivo y las ven-

tas se utilizd ¢l métode de regresidn lineal simple.



CAPITULC IV

ANALISIS DB INFORMACION CRTENIDA POR FUNCIONAS

4.7, Andlisis de Ventas y Ceompras

41,1, Ventas:
La pelitica que utiliza esta empresa es vender al contade,
Les aumentos anuales porcentuales de las ventas, se presentaron

de la siguiente fcrmas

PERIODC CAMBIO PORCENTUAL
1976 - 1977 15.06
1977 1978 1,32
1978 - 1979 18.94
1979 - 1980 55.65

De estns dates se deduce que las ventas durante leos dltimos dos pe-
riodcs se incrementaron considerablementes de 1,220 cn ¢l periode 1977,
1978 a 18.94% y 35.65% en los periodos 1978 =-197% y 1979 - 1980 resncctiva-
mente.

Comc se puede cbservar, €l aumentc en las ventas del dltimo perin-
de (setiembre 1979 & setiembre 1980)9 nc¢ fue originade per un efcetn infla-
cionaric, sino gque en realidad ocurrid porgue aumentd el velumen de articu-
los vendides y esta se refleja per los aumentos porcentuales en los mirgencs

netes de utilidad. (Ver anexe #6: Cuadre #3 y greifice #3)
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4el.2. Cecmprass

Las compras que re=aliza csta c¢mpresa sons: cl 60% al contade y 40%
al criditc,

Les incrementcs pereentuales anuales ¢n la comnras ocurrisron de 1a

siguiente mancra:

PLRIODO CaliBI0 FCHCEMNIULL
1976 - 1977 13.85
1977 - 1978 6.24
1978 - 1979 16.88
1979 - 1980 42.05

En lcs Yltimos dos periodos las compras aumentarcon considecrablemen=-
te. kEsto se debe a gue €l incremente creciente de las ventas ha hecho ocue
la empresa tenga que mantencr inventarios de mercaderia superiores para cu-

. . ! N N .
brir sus incrementos e¢n las ventas. (Ver anexo #6: cundro #2 v grifico #2



4.7.3. Relaciones entre Existencia, Compras y Ventas:

Para facilitar el andlisis de la relacidén de comnras, ventas e inven-
tarios, nos permitimos, quitarle el efecto precios, reflejando asi las
cantidades netas.

A continuacidén se presenta el cuadro correspondientes?

1m0 Indice Existencias Existencias
i Preciosg Totales Deflatadas
1976 " 103.49% 512,107.6 494,837.76
1977 107.81 526,080.55 487,970.80
1978 114.29 743,297.0 650, 360.48
1979 * 124.79 932,T12.95 747,426.03
1980 147.4 1,558,852, 1 1,057,593

Tantolas ventas, como las compras & inventarios han venido aumen-
tando en los dltimos cinco atios, excepto en 1979, donde las combpras superan
a las ventas, las cuales disminuyeron en un 2%%. Tamhién se presentd un

aumento de las compras sobre las ventas el cudl fue de 31%.

Esta empresa no lleva un inventario perpetuo o periddico, 10 aue
I C
realiza eg un jpvemtario anuval, donde-intervigne todo el persenal. Para
ejecutar esta tarea se paraliza dos-dids las venias (ée éierra)°
Después de haberse evaluvado, ¢s revisade paor la junta directiva y
algunos de los socios.

Pero si efectda un control de la rotacidn de las mercaderias,

( 3r anexo 63 cuadro #4 y grifico #4
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Ri.CURSOS HULaNOS

Reclutamiente y Seleccidn del Personal

personal, esto por estar uiricad

ey

La cadena comercial no tiene una nolitica definida prra reclutar
to gue recuiere poce pcrscnal.,
o] L

en una rezidn donde la sonte se entora

fdcilmente de cue un pucsto ha cucdado vacantey ademds ¢s un -stablecimien-
en base¢ a criterios

solicitud ¢c¢ trabaje y una de recomendacidn de
[t

Para sel.ccionar €l personal sc le pideo al interesado una carta de
con buenos antecedentes en la ciuded,

ta

o=

ponsabilidad y honradez.

nivel acaddmico ya

Junta
tales cone antecedoentes de

algin socio u otra nersona
Directiva escoge la mersona
este en otros trahajos, res-
Ne ¢s necesario que la nersona tenga un elevado
cuc por su naturalezs la ennresa no rocuicerc trabajado-
res calificados.
4 la persona se¢ le pone a prucba una 6 des scmanas nara Ver su
cficicneia en ¢l puesto gue s¢ le ha asignado
caon alguncs requisites como puntualidad,
¢ interds e¢n la labor asignada.

acilidad

nara ~sin

tambidn para ver si cumnle
n

niler las cosas
El adiestramicnte solamente se¢ aplica ¢n ¢l pucsto de facturacidn

y cajero, debido a cuc ambos pucstos scen los méds dclicades; se les mone

una prucha de 15 a 22 dias al que factura y 15 dias al cajoro.

Los ascensos en ¢sta Empresa no se dan vorcuc ¢l pocrsonal oue se
rcquiere ¢s muy pocos ¥ lo que sc¢ ha dado es rotacidn,

un repartidor que pasd a bodeguere con <1 mismo sclario.

- L b
se dio ¢l casc de
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Las rclaciones laborales que se dan son tastante satisfactorias,
se labra cn un ambicnte amistoso, casi paternalista nor ¢l tino de reclacidn
existente entre jefes y subordinados.

La motivacidén de personal no sc sientec como parte inteprante de
la empresa, por no existir cstimulos, ni incentivos mnara cuc este sc
sienta asfi y ademds quienen lawvoran agui no lo hacen, norcue rcalmente lcs
gusta un trabajo sino por no encontrar un trabajo mcjor remunerado auncue
aqui solo rcciben un salario dec ley sin ninguna borificacidén.

En esta empresa controlan los auscntismos y llagadas tardias,
pero censideramos,; aque ¢l ¢nfasis 2 este control debcria darss c¢n hasc a
sue rccuisitos primarios: la disciplinz, la moral y ¢1 entusiasmc de los
trabajadores; con esto le darian mayor scricdad a la bmnrcss, adcmds sc
lograria un ambients donde se complements tanto 1la autoridad formal del
administrader como &l rcspeto hacia los trabajador-s.

Bn cuanto a prevencidn de accidentes no se ha tomado ninguna me-
dida, pucs la empresa no lo ha considcrado ncccsario, ¢n primer lugar,
porguc, en les 12 afios que tiene do fundador nunca ha ocurrido ningun
accidente; ¢n secgundo lugar per la naturalcza del negocio y “"os ccstos

altos en que s¢ incurriria por la implementacidn del mismo.
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Del andlisis que hicimos de¢ las encuestas de personal concluimos
lo siguicntes
Todos los cmpleados estdn confories con su nucsto vV .satisfochos
con la labor que desempefian en la Cadena Comercial, debido 2 ~rue ¢s un

trabajo fdcil de comprendcr y realizar, aungue no sc les brinde ninmin

ot

ipo dc¢ incentivos.

Consideran que las reglas de scguridnd ¢ higi:ne son bucnas y
afirman que, historicamente; no han habido accidentes v cue oS dificil
quc ocurran.

Opinan gue su ambiente os bLastonte aristeso vy nue la discinlina
es buecna.

_Afirman gue, aunguc no les ofrccen ningdn timo de estimulo, su
identificacidn con la Cadcna Comcrcial s¢ dese cuc no evisten favoritisme
dentro de la empresay y que, cualcuier falta de compronsidn cue s pre-
sente, scria recsponsabilidad de la Junta Directiva, pucs sus integrantes
no ticnen una rclacidn dirccta con sus subordinados v nue cstos tiencn
la. obligacidn de reésolver cualquicr problema quaise presente..

El 79% dc¢ los trabajaderes opinaron cucs

La Cadena Comercial se prcocupa por ¢l “ienestnar del personal.
Su sueldo cs regular deoido a la actual situacidn econdmica
pero que s el sueldo de leyy, ¥ cuc su aguinaldo ¢s hastante bucno.

Bl 254 de los trabajadores dicen gue 1o emnresa sc preccuna Poce
por ¢l bienestar dc los trabajadores y cue su sucldo y aguinaldo ¢s malo,

Considcran al administrador como una persona capacitada, (Ver anevo 7 v 8)~
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4.3.17. PFuecntes dec financiamientos

La cmpresa en les Ultimos afios ha obtenido financiamiente de apor-
taciones adicionales de los socios, tambidn s¢ ha financiado ircrementando
sus pasivos, ya que su monto L crecide cuatro veces en los Yltimos cince
afics,

4.3.2, Andlisis de razones:

41 analizar las razoneg financieras de la Caderna Comcrcial durante
los Ultimos cince zfios concluimes lo siguiente de cnada razdns

4.3.2,1, Rdzones de licuidezs

a- Capital netc dc trabajos L~ licuidez de 1z ecmpresa ha venido

aumentando en los dltimos cince atics, e¢n 1980 obtuve un increcmcnto del
29% respecto al afio anteriors perc esto no significa cuc 1a cmnresa tenpa
ura gran liguidez, puesto que compesicidn de sus activos devende de lcs

inventarios.

b- RKezdn corriente: Sus razones de licuidez har tenido fluctuan-

de en los dltimos cinco afios, lleisndo a su mixiro ¢n 1977, ao cn cuc se
tenia mas dec dos veces contiveo corriente que pasivo corrientc. Después

dc este afic c¢sta razdn, ha venido descendiendo considersblemer tecgencon-
trandose en 1980 con una relacidn de 1 2 1.6 sier@o el mavor el activo
corriente,

c- Frueba del dcido: Ista empresa come e¢s 18gico dc esnerar

depende casi totalmente de los inventarios. Lisnor esta razdn cue la
prueba del £cideo es tan bajas pero no podemos Gejar pasar, cue hicne

bajandc excesivamente desde 11% en 1976 hastz un 3.1.4 durante 1980,
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Esto se¢ debe en ran parte; a quc los inventarios se habh aunmcentade dema- .
cizndo e¢n estos Ultimos a¥os. Pruchae de ceto es cuc 1a rotrcidn do inven-
tarios ha venido descendicndo dede 7.9 veces a 5.26 veces cn los afios
1977 v 1980 respectivamentc,

£.3,2.2. HRaezones de¢ actividads

a- Hotacidn de¢ inventario: Lsta razdn ha venido disminuyendo

considcratlement. desde 1577 que fue de 7.S veces haste 5.26 vece

)
n

€n
1980, debido a la acumulacidn de invertorios que se ha dade en los dlti-
mos afios, ya que eg 1o mayor inversidn de inventarics cue se ha deodo en

los dltimos afios, y2 cue la mayor inversidn de 1a Codons Comcrcizal.,

b- Plazo promedio de inventarios El ciclo de 1z mercndoria desdce

gue se compra hastza que s.¢ vende, ha venido aurcntando: cs dceir los
articules duran wmis carc vendcersc cn 1980 que en los 2™os anteriores,

En 1977 tenian un pericde de 45.57 dias y cn 1980 cste fuc mucho rds largo
cs de 68,44 dias.

c- Rotocidn del activo totals La cmpresa no estd obtenicndo un

volumen de ventas suficiente para la inversidn cue hay cn ¢l activo tetal,
por tanto la empresa debe aunientar sus ventas.

3¢ pusde ohservar ¢n los anexos que usta razdén ha venido docscen=
diendog 12 causa funcament~l de este preblema son los eycedentcs en inven-
guc posec la Cadena, o la mala planeacidn, distrituecidn do ¢llos dentro

de los difcrentcs articulos que vendc.
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4.3:2.3. Razoncs de rentabilidads

a- Margen brutc de rentobilidads En el dltimoe aFe aurnentd en un

11.%0% respecta al aflo 19705 lo gue significa que, su utilidad hruts cs
bucnas va quc cete ¢s ¢l excedente guce le cueda a la Cadena desnuds de
cancelar sus inventaricse.

b~ Marpen neto de utilidad: Lin ¢l afio 1980 cste marcson auncntd

¢n un 31,950 con respecto al afio anterior, este significa cue, despuds
de haber deducido todos los gastos incliuyende los imnucstos ¢l marscn
de utilidad neto de¢ este dltimo afio c¢s de 2.2.3,70,

c-= ERoendimicnto de 12 inversidn: ksto ha venido fluctuaende duran-

tc los dltimos 4 afios, alcanzando su climasx cn 1977 cue fue dc 10.76h ¥
su minimo ¢n 1978 con un 6.12%., Con los dltimos dos a%os 1979 y 1980
fue de 8.03% ¥ T.56% respectivamentes lo que inplica aque la utilizacidén
de los activos no c¢s la mds indicada para gcnerar ventass,

4.3.2.4, Razones dc¢ apalancamicntos:

a- Razdén de cndcudamignios ¥l cambio porcentual de esta razdn

en 1980 con rcspecto a 1979 aumentdé e¢n un 19%, lo cual indica cuc 1la

empresa ha tenido cve recurrir al financiamiento cxtcrnoe (Ver snexo 9),

Esto significa que on 1980 un 56% del activo totel fue finesnciado

por los acrecderes.
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b- Razdn pasivo - capitzl: Ikl financiamiento a largo plazo en
la Cadena Comercial se dio en 1980. Debido a quc €sta decidid construir
su propio edificiog para lo cual recurrio a la hipoteca como medio de
financiamiento. Siendo en este afio de 22%, lo que significa que; la
aportacidén de los socios es superior gque la que suministraron los acree-

dores a largo plazo. (Ver anexo 9).

4,303, ANALISIS Lk FUENTES Y

USOS DE L4 CaDENA COMERCIAL

En €l periode 1976-1977 la principal fuente cue se diec fue el in-
cremento de las utilidades acumuladas en un 65.88%, utilizdndose partc
de ellas para reducir las cuentas por pagar <n 40.68%. ~Ademds nara aumen-
ta¥ Ia cuenta del .Banco Nacional dc Costa Rica en 17.80%,

ras fucntes ccurridas e enos cu ia fueroné aumento del
Otras fuecnt o) ida n meno ant

impuesto sobre la renta por pagar, aumento del impucsto de ventas y aumen-
to dec los gastos por pagar. También disminuciones en mobiliario, impuesto
de renta pagado por anticipado y la disminucidn de los gestos pagados por
anticipadoy un tetal de 22,.12% se¢ destind para expandir ¢l inventario
en un 15,27%, para reducir varios acreedores en un 11.64%, nara aumentar
las acciones en tcsoreria y para disminuir los aportes nara aumento de
capital en un 6.56% y un 3.057% respectivamente.

Entre los afios 1977 y 1978 la fuente de efectivo fue proporcionado
por aumentos en documentos per pagar, para cubrir partc del incremento

del inventario de mcrcaderias en un 91.27%.
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Otras fucntis cue se¢ dieron cntre cstos dos a%ps fucrond incremen-
to en utilidades acunuladas (19v94%); increcmento en varios acrccdores
(14.28), aumento en aportes dc capital cn (9.10%) y disminucidn cn el
Banco Nacional de Costa Rica (13.37%).

En 1978-1%79 las fucntes mds significativas fucrond aumento en
varios acrccdercs, de aportes para compr Ge terrine ¥ aumente utilida-
des acumuladas con un total de 86.15% que se¢ destinaron cn su naynr
parte a3 aumcntos ¢n inventarios dc¢ mercaderia, compra de torrinn y
aumento en ¢l Banco Nacional de Costa Rica en un 55.24%, 26.95% ¥ un
15.41% respectivamente,

En los perfodes 1979-1980 las fuentes mds immortantces cuc sc gene-~
rarons aumento ¢n varios acrcedores en un 29°27%9 aunento dc hincteca
€n un 17°75%§ aumento de apertes para construccidn de edificic en un
15.80% ¢ incremento ¢n las utilidades acuruladas en 14,11%; las cualcs
sc utilizarcn para hacerle frente al incremento ¢n inventarieos de mer-
caderias y 2umento del activo fije (cdificic)s en un 55.5% v 32,88%

respectivamente. (Ver ancxe 13).
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4.4. PROYECCION DE LaS VENTAS

# 2.1, FORMULAS DE LA RBGHRSICN LINEsL

1. GCHlculo de la pendientes

TXY T (ix)_nEML b
sz’ (2){)2

n

(+) = sumatoria de los afios

7= sume*trrin de las ventas deflatadas

2. Cdiculo de 1o intersececidns

a =y - bx

x = ventas prom~iio deflatadas.

(1) En ¢! ~~en 4c _royeccidn de compras y = compras deflatadas,

b= 63,144,356 ~ (20,440,353) (15)
5

8.46821 = 10" 2= (20,440, 353)°
5
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b= 63,144, 356 - 61,321,059 _ 1,825,297 6

=1, 4476 x 10~
8.4821 x 10 5= 8.3561606 x 1012 1.25994 x 102

a=y - b x
a=(15 25) =~ 1.4476 x 1076 (4088,070.60)
=3 - 5,9117 = =2,51789

y= 2 + bx

y= afio 1981, cue corresponde al afio #6

6= -2.,91789 + 1.4476 (%)

10
x= 6 + 2.51789 = 6,160,465.,5 = Ventas Proyectadas
14476 x 1070
Ventas Proyectadas Yorando en Cuenta E1 aumento de los Frecios = Ventas

Proyectadas x Indice de precios de 1981,

1]

Ventas Proyectadas tomande en = 6,160,465.50 x 178,75% = 11,011,832

colones cuenta el aumento en los precios.

(Ver anexos ¢ 10 y 11)



X

¥

\ : : L T /
(xy) = Sumateoria de Ventas Deflatadas x Compras Deflatadas (ver cuadro #3)

1

]
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4¢5e FPROYBECCIOR DE LaS CCIPHAS

By - (€9 ()

n

s

2 = 02
X - (‘x)

Ti

8.3168 x 101’ - (20,440, 3"3) (20,163,145)
5

{6
8.4821 x 102 ~(20, 440, 353)2
G

" 4
8535188 x 1013 - 8,242836 x 101) = T«5964 % 10'1= 0,6031746

13 . 8.3561606x 103 ;

Eia 2827 25 10

Suratoria de Ventas Deflatadas (ver cuadre #2)

= Sumatoria de Conpras Deflatadas (ver cuadro fﬁ)

v - b x

Corpras Deflatadas Proredio
Ventas Deflat~das Promedio

4,032,683 - 0.6031746 (4,088,070.60

4,032,683 - 2,465,820.34 = 1,566,862.65



y=a+6b

e
I

X

Compras Proyectados
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x = Ventas Proyectadas con el aurento en los precios

y

y

(Ver anexo 10 y 11

Mayo
Junio
Julie
Agosto

Septierbre

Mayo
Junieo
Julio
Agosto

Septiembre

4.7

11,011,832 (¢
11,091,832 (8
11,011,822 (8
11,011,832 (&

11,011,832 (9

8,208, 920. 1
8,208,920, 1
8 -U8; 920, 1
8,208, 920.1

8,208,920, 1

(Ver anexc 12 y cuvadre 1y 3).

8,208,920.10 - Compras proyectadas.

1,566,862.65 + 0,6031746 (11,011,832) = 1,565.852_05

4.6. PRORRATEC DE Laf VENTaS DE 1081

%) = 1,068,147.79

(9.205)
(6.56/)
(7.17%)
(12.63)

(9.82%)

]

i

1

984, 457.78

8975464 .20

\C

o
(A}
—

0

949,215.91

ERORRATLO DB Lab COLiPReb Dl 1987

=1036, 786,60

806,115,95

6.6/2.057.30
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4.8, EXPLICACION DE CuiDA UNA DE LiaS PanTIDas GUE

APARECEN LN BEL PRESUPULSIC DE EFECTIVC

a-. Intradas de efectivos

Provienen de las ventas de mercaderia a los socios. Para su pro-
yeccidn utilizamos el método de regresidn lineal, donde las ventas c¢s

una variable independiente.

b-. Desembolsos por coiprass

Se refiere a la compra de abarrotes gue hace la Cndenn Comercial
a otras cmpresas. Al igual que las ventas, para su proyeccidn utiliza-
mos el método de regresidn linezl, tomando c¢n cucnta las ventas como
variablc de la cudl dependen las compras, 0 se2 que, las cormpras es la

veriable dependiente ( y ).

c-. Sueldoss

Los sueldos asciende

)

10701 colones y se desglcarn como sigucs
Administradorecccccccocoosocccsosas 3045

FoCtUrCT o e s soooocsocossasoscscescaol [6845

2JETRosecccecooos. cosoocacacaccooel [0845
BodegUeTOeecocacacoooscoacoancacaao 08465
RepartidoTrecoscooseaoscccoosccoocoss 1684,5

Limpiador de Bodega. . 150

°
°
°
°
°
°
°
o
©
°
°
°
o
°

d-. Servicios Contabless

Estos ascienden a 900 los curles son externos, Tanto los sueldos

como los servicios contables se aumentaron en el mes de abril q. 1981
9
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por lo tanto perrareccrin constantcs hasta gue 1o empresa considere

necesario aumentarlos,

e=-, Intereses Pagadoss

Estos intereses estdn dados por 1la deuda 390000, la cudl apa-
rece en ¢l Bilance Gencral del afic 1980,

Pcr la deuda de 100000 sc paga un interds del 21% nensual, por 1la
deuda de 9000C se paga un interds de 24% trimestral, 1o hipoteca de
200000 pagir un interls trimcstral del 24%. 5n el 3alance General de
1980, aparecen docwicntos por pigar por 190000 do¢ &stos, 100000 correcs-
ponde a 1la deuda que paga ¢l 21% de interds mensucl y 90000 corrcsponde

a la deuda quc paga el 24% trimestral,

Los intereses se calcularor coic sigucs

100000 x 0,21 = 1750 mensunl
90000 x 0.24 = 5400 trincstralces
4
200000 x 0,24 = 12000 trimestralcs
4
Los interescs trimestrolce, tara efectes del irpuesto sohre renta

ya fueron cancelados hasta el 30 de setienbre,

f-. Télefono, afuz y luzs

Estoes partidas se¢ proycctaron temendce en cucnta los gasteos per
cstas crogaciones desde octubre de 1980 hasta abril de 1981, v s~cames
un promeGio de cstos, ¢l cudl ascendid a 600. #£demfs no hay mucha va-
riacidn de un mes a etrec, per 1lc gue censidcramcs reprcsentativas csta

cifra,



-
g&~. Gastos de Papelering
Estos so proycctarcn tormando en cuenta las creooaciones desde octu-

tre de 1980 hast~ cbril dc 1581, y lo dividinos cntre 7 nars sncar un

. . . . ) . ) .
DX OmC > 5% L o L L Z v - X L S S A & SRA® Sh g} e L 118
promcdio ¢l cudl ascendid o 1325 las crogaciones onteriorcs entre un mes

v ctrs ne hay muchn variccidn, cste ¢s casi constentc,

J

h-, PFlectecs sovre Ventass

istes se cnleulrrern termonde oen cucnta lag crosacicnes desde coctu-
bre 1980 hasta 1981, sacamos un pronedio, el cufl ascendid a 3100 y
cste cs reprecsentativo pussto gue de un s ¢ oIiro ¢ngi ne hay vyari-

:Ci’:’rn °

i-. Cuot: Prtrenal CCOS3:s

Esta fueron cnlculndas sodre ¢l total e los sucldos de 7109701 Yy
ascendieron o 153%37.20.

(Ver ancxo 12) .
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/.9, SUPUESTO DEL ANALISIS

a-. Los precios del afioc de 1981 van a seguir aumentando en un 178. 75%.
b-. Las ventas son al contado o 2 dias plazo.

c-., Las compras son 60% contado y 40% crddito, con un mes vlaczo (+).
d-, El saldo inieial en caja del nes de Jjunio es igual ~l salde final

en caja del nes de rayc = 40196,60.

4.70. SUPUESTOS DEL METCDO Uk PROYECCION

a=, X es un valor fijo,
b-, Y es una variable aleatoria.
c-. La wvariancia de las "“y" es constante, es 1la misma variancia para

todas las poblciconese-

(+) Bsta informacién la proporciond el adrinistrador de 1la Cadena.
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4e11  CuLCULU UZL COEFICILNTE DE COLHELACICH

n

n n

r = 6.,3144%56 x 107 - (2.0440%53 x 107) (15)

\/ C.4021 x 1013 - 41700 101“\,55 - (22
' \ 5 J\ 5

= 6.3144%56 x 101 = (2.0440%53 x 101) (15)

\ Ge021 x 1019 - Ce3501 x 1015)(55-45)

r = 6.3144356 x 10~ = 61,321,050
V (1.2600 % 10 (10)
T =1 73306

Kj;:r 2666751013

r=1.925306  _ 5.5136582 = 51.36%

3,549, 68780
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4o12  LHACR BST:NDill DE LsTiiL.CICH

3 = - m-‘
S =\ Y -ay-b x

D)

3

-—-\/'165,18041 - 159.79449 1
3
or—em———
=\ /;.38592
e ZA
VL """"7 - 13)1{.
2
4073% PRCYLCCICN Dl UTLlIBeDES
Para nroyectar les uvwtilidodes hemos tomado comc base el marsen

rccte de utilid~ad de les ultiros 5 cfics. (Ltuviros 1o difer_neci~ nor..

centual dcl margen de un periddo 2 otro, sumamos estas difercncins, y

[

¢l promcdic ¢btenido fue tornde coro el sorcent~je de increrento

ac este aflo.



Aflo Marzen Neto de Utilided Diferencia Porcentual
1976 -0¢35%

1977 14470 -32%

1978 1.08%

1979 1.69%

N
\J1
&
c

1980 26235

Porcentnje de inerermento 1,981 = 156% = 39%

Utilidwdes proyectadns - Utilid des 1960, 13¢% =

61 r"o'r\c}'o
gos 2o 156 995

Poderos notar gue ¢l nmr on nete de utilidad nroyvectads para 1981

v

bajo con respecte & 1980, y en 1981 este scrd 218,228°" = 1,68% debido

11,011,87%2

a gue se¢ considern cuve 12 utilidzd variar? de acucrdo o sus tcndenc

F-e

0.5,

guc ne cgtdn bien definid s ya que 10 corrclacidn c¢ntre ventas y uti-

lid2des no ¢cs 1.

hel4e DMETCDOLCGIA UBaDA PaRa

Balance Gencrals
Pr.ra proyectar diche balance se supuso cucé lags cuentes de activos

Banco Nacicnal de Costa Rica, imventaric de nmercaderias ¢ impuesta de

venitas 2si comc lag, sigientes cucentas de posives vwarics ncrcdores,

impuesto 1la renta por pagary, ¥y ¢astos por pacrrg varinn en forme

directa ccn 1lns ventas, las demas cuentos ne varian, farn hhcer frente



& las nccesidndes externas de finoncispmiento se habrid una cuents con

. 12 . .
este nombre por la cantidad ¢239,900 dicha cuenta ¢n realid-d no va
a ser neceésntia debido a gue suponcmos gué €l inventario debe creccer
proporcicnaliiente cosa gue no cdebe ser, puts tenerncs 2ctualrente un ex—-
cesc de inventarics y cocn el supucsto dcl ~ndlisis preycctor-s cse €y=

CCSO,

Estnde de Perdidus y Gontncicssi

Bste estado fuc proycctnd- de 17 sifuicntc forrmn,$ s¢ tomaron las
ventas y las utilidndes cue yo hnbian preyectadog se tond ¢l inventorio
21 30 de septienbre de 1980 como inventario inicinl y el inventario pro-
vectadn 21 30 de septicrdbre de 1981 core inventario finnl. Con los
fostes generales s¢ supuso cuc estos permnnecinn constantes. Yinclmente
los compras sc obtuviercn por difercncintg pucde observarse aue cstos
cermpras Gifieren sustoncialmente de Ias estimadas nntericrmentes esto
se debe a que €} rodele que se use para estimrr las cornrtis ne consi-
dera unventarios y suponc uni correlacidn perfectn entre los perindos

¥ las compras.



51

4.15 ESTADCS PROYECTABCS

Incrementos en ventas Ventas prenesticadas 1981, Ventas nctas totales

¢ 396606660 ¢ 11011632 7 7045765440

Necesicades de financiamicmte externcs A = P (A ventas) - MUcsp. (1-a)

ventas

Dendess

A = Active gue varia espontdneamente conc porcentaje de las ventas

P = Pasive que varia cspontdnecamente como un pcreentaje de las ventas
& ventas = Cambic c¢n las ventas

MUcsp. = Margen ce Utilidad poer ventas esperacas

Nceesidades externas d¢ financiamicmto =
¢ 1588133.53 = 774261.14 x ¢ 3966066.60 - 216228,66 (1— O)
¢ 7045765.40

Necesidacdes externas de financianmiemto = § 23990C.77



4e16s  CiCODLE:Sa

ESTADQ FRCYRCTaDO DE GallalCIas T FRRDIDAS

30 de setiembre de 1981

Ventas estimadas del periodo #11011832

Costo de 1o rercaderia vendida

Inventario inicial ¢ 1558892,10
Mfss compras del afio 1128¢349,2
Mercaderic disncnible para 12 venta 12348241, 37

Menoss Inventario de mercaderfa actual. 2436329%.23 1071184614

. T 599983,86
GaNoKCIL BRUTA BN VENTLS. g 599983,

Gnstos generales . .
; gene g 283056,25

—
bt
)
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o\
H
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n
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wn
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O
wn

P

X - 304606.25

W
D

UTILIDAD WETsa DE CPERaCLONLn

= Ir.puestos

295377, 61
77

218228.61

149

Utilicdad neta dispeonitle

#, Ll dimpucste sobre 1w renta como se supene pre-resive 1a calen-

taros de le sisuicnte naneras Utilidades de 1380, Ventns 1981 = Hi 4,
Ventas de Tv80 Yo
. ) . )
con esto s¢ logra que la tosay sel, En 1980 fue en nromedic un 31,44% s

las utilidacdes mientras que lo provectado para 19871 serd 35, 35/
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4.17 CACODERASA

BALANCE GENERAL PRCYECTADO

=CTIVC

30 de setiembre 19861

ACTIVC CIRCULANTL 3

Caja ¢400
Banco de Cesta Rica 71,60
Banco Nacional de Costa Rica 14£320,58

Inventario de Mercaderias

e

nyueste de Ventas

#CTIVC ¥1JC

Terrenec

Feificic
Mobiliario

Mernos: den. acum. de robh,

OifRCS aCTIVOS

Acciones en tesoreria

TOTAL DE ACTIVC

246339%.23

31360, 57

104251
370387.65
2693715
16924, 3%, 2012,0

PeSIVC 7 CaPliel CCONTa 3LE

PaslVe CLUCULALTE

Varics acrecdore

Dlocwzentes por pagar

lwpuesto sobre las ventas

Gastos poxy pagar

Interescs por pagar

1131372.05

190000
POTr pLgaT 69264, 57
151,99

1050

F 2482565.8

482651.45

4000
7 2969217.2



PASIVO 4 LARGO PLAZQ

Hipcteca por pagar

CAPITAL CONTaBLE

Ce pital

Reserva legal

Aportes construccidén de edificio
4sportes para pago de Hipoteca
Utilidades acumuladas
Necesidades externas

TOTAL PASIVO Y CAPITAL

53 b

&38000
8800
178000
116200
694574.0

2000000

1130174
239900.77
¢ 2969217.2
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416, CONCLUSICN DEL pMaLISIS

bl PEESUFULSTC DE BLECTIVO

Mediante el rresupuesto de efectivo realizado, nos dimoscuenta de

nue la Cadena Comercial de Detallistas Rarionenses nc necesita de ningin
tipo de financiamientc, puesto gue en el nes de setiembre va a tener un
saldo firal de 531.260.87 colones le c¢ue hay en saldo miniro en cajag
¥ en ninguno de los reses existen faltantes en caja, o =eca cue Todee los
saldos fimasles de caje son positives, y por lo tanto mo re~uiere de rin:dn

préstamo en el periodo comprendide por el presupuesto de efectivo (junio

nasta setiembre). (Ver anixo #12 cuadro #6).

Lol%e RICOMBNDACICHHS

1.~ Los 400 colones jue aparecen coro una partida de zaja en el Balance
General corresponden a la caja chica de la ¢mpresa, bBeta cantidsd es to-
mada como v Baldo Minimo de Efectivo, el cual es muy bajo con resnecto
al movimiento de ventas y connras,

Congiderziios nue dete mantenerse como salde ninime de afective, una
cantidad de 12000 colcnes; con base a los costos fijos existentesnue ascien-
den a 11600 colones v 1o que mantienen ¢n caja chica 00 colones,

2.- El impuesto sobre ventes que aparece comc activo en alguros de los

Banlances, estd mal cocntabilizado puesto gue lco considersn como sigues

stas se ven-

[ON

Por ejemplos 5i se compran 100000 en mercaderizs v de

den 50000, ellas dicen que, pagaron un 8% de immuesto sobre la compra totalg

P
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21 wvender 50000 rectper:n el &% scbre estas 50000, Lz diferencia entre
estos e¢s lo gue contatilisan coro active circulantes

8000

100000 x 8% =
500000 x &% = 1000

1

7000 impuestc sobre ventas cue toman como a.ctiveo.
Por lo anterior le recorcndoncs 2 la enpresa centabilizar ¢l impucsteo

sobre ventas coro manert: ¢stfn sobrevaluando los

activos de la empresa, v este impuesto deuve calecularse solamente s
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4,20, cOMERCIALIZACION

andlisis de Mercado

4.20017s Preoveedoress

Fn términos generales se wodria decir que los probleras cue tienen
en este aspecte son minines, y& que cuenta con alastecedorcs o proveedores
segurosy deiido & gu raturaleza {Heilmente se¢ pueden adguirir los articulos,
¢ en otras palabras ilos preductos gue ella vends no tienen wrohlence de
falte de abastecimiento.

Susg principales proveedores sons
Bcoth paper
Digtribuiders rgtro
Productos mennen

Colgete Palmolive

T N
rozuelo

Punto rojo
Nestlé
Commariin Nunar

Pan American, Standart brend,
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£.20e2, Mercados

Prircipali:ente distribuyen su mercaderias en el centro de »an Remdn
y en algunos de sus distritos (La Pagz, Santicgo, Concercidn, Cnlle Zamora),
Tambidn se r-alizan 2lqgunas ventas en lugares fuera de San Hamdn come Tal-
rarec, Funtarenas y Guacimal. ¥l venderles z los lugrres ubicados fuera
de la zona de 8an liandn tiene 1s ventaja de cue se ahovran los costos nor
traslado de mcrcaderias, ademds este tipo de ventas hace cue la empresa
SE YTEeCOoNno 2C €n €308 LUFires,

No Ity pensado cste empresa cn wtroer noevos clientesy, ni en otro tiro
de negocios, quc favorezca su crecimiento, debide o cue su interds princi-

pal Ic dirigen a sus socios ya oue es consideranfo un comprader fijo.

4620.3, oervicios ol Clientes

No cuenta con un sistema variado de servicios para sus clientes. Los
dniccs que pod :Tames mencionar sons

a) Bl traslado de la mercaderia hasta ¢l establecimiento del cliente
en forma ripida y eficientey, por medic de un carro repartidor. Los costos

en ¢ue se incurre por el misme son cuiertos por la emnres2.

e
]
O
o
o]
w0
&)
0]

b) Cualguier cliente que as nuede hacer sus redidos por
teléfcno, pedidos que posteriormente le serdn llevados hasta su propio
estatlecimiento sin necisidad de que salga del mismo.

Significa estcs servicics un gran atractive para ¢l eclicnte; =sin

emenbarso bay que rencionar gue los mismos no significan ninguna ventaja

competitiva; va cue 1la competencia tampbidn los utilizo.



El horzrio de atencidn es el siguiente:
De lunes a viernes de 7 am. a 11 an. y 1.00 & 5 nm.

Sdbade de 7 am. a 11 am,

d420,4, Compeiencias

El mercado en que se encuentra se cardcteriza por la existencia de
pocas enpresas, altamente competitivas.

Este tipo de mercado =e le denomina oligopolio, que se da cuando una
accidn de cualcuiera de las empresas afectan grandemente a sus réstantes
competidoras,

Sus principales compztidoras se encuentre ubicadas en San Ramén y Pal-
mares, BEn San damdn estén arvaco, arcadio Molinag en Palmarcs Juan Bautis-
ta Rojas y Garcia y ilvarado,

E1 hecho de aue la Cadena este financiada y constituida vnor socios
significa una ventzja competitiva ya que cuerta con uns cantidad de cli-
entes fijos cue son ficles,

Sin embargo esto ho constituido también ura desventaje a cue ha
hacho que la empresa actue ccn una rentalidad bastante conservadora res-—

pecto a crecimiento Ae la mizua,

4+20,5, Distritucciia y Polftica de Frecioss

4.20.5.1. Canales de distribucs’ér

Esta empresa hace la distribvccidn a través dcl canal Mavoriste a Mi-

norista. La cadena como wvende & los socios ¢n su conjunto y 2 particula--

[

-d

res con negocio, estos como rinoristas, venden lcs articulos o log consu--

(e

midoreg,

1
|6}
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La cadena traslada la mercaderia hasta el centro de abastecimiento
de los consumidores finales,; en la :zona centrice de San Ramdn, fuera de
este zomnz el traslado de la misna corre por cucntz vpronia del cliente de-

allista., fFara ¢l traglado de diche mercaderiz lo cadenn cuenta con un

vehiculo repirticdor. Todos los cestos en cue

m

e incurra por ls realizacidn

de eota labor son cugiertos DOT 1o emDrcSi.

4¢20.5.2. PFolitica de precios?

La Cadena Comercial cuenta con ume politicz de precios fijos, aderds

nc existen descuentog, pere si viiliza ororociones al clisnte. Hatas

11

Se

ria que adcuie

dan de acuerdo a la cantidad de merecad

®

o
=
]
le)
o

1
i

Bvisten diferencic en el precio al gocic v a3 no sccice & este ¥lti-
150 s& 1le crrga en un 14 a 2% en zrticulos de precie libre. b&n 2rifculoe

cue ge Tijan unn carga de 10%,

socio v el 10%
pare el no sccicCa

¥l porcentaje en promedio que se carga, de ganancia a 1z mercaderia,
deperde de lo fijiade por leys en tal casoc el porcentaje de manancin cs
de un 5.5% y en los no fijados el percentaje es mds brjo para cue el
socic s hencficie,

Le. Junta Directiva za la sue puede decidir si el przecic oo log arti-

couparacidn a los de la commetenciaz, pero come ya

es con fin de lucro.
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»2006, Publicidad y promocidns

Denide @ los criterios sostenides por Ios que dirigen la empreso
tales corcs

) Por ser la enpresa peguciiz, nc es necesaria la mublicidac

m

ademds,

b) De cue scn muy pecos 1os g0cios.

La empresa er el transcurse de su existencis manea v utilizade nin-
imin stoema publicitario para doree & comocer, ni =i culera el carre de
1a ewprecs lleva ceoleoracgy, nombre o tlge cue lo iderntifioue como recurso
de la cadena.

N . * . 3 * £
Guizds lo Unico cue se podria llamaer publicidad, o aue siPvic en al-

guna medids de publicidsd faeron unoe certiiic

0
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con el préposito de que estos los colocaron en las nulperias, sin embargo

log sccice no les di.ren gren importancia por lo aue fueron

A pesar que la empresa no realiza ningvna aceidn en particular pora

lozrar una imagen determinada, gozan de prestigio en cudnto = seriednd,

3

responsabilidad,

En cwinto o proyocidn se pueden cithr los giy actividndes pro=

o
-y
=

=l
-
]

fodes aguellas prowmociones otox &8 DOr proveedores son traglada-

innte 2 los 80C10S,

gocio el incentivoy, de comprar la meres

otres establecimientos comercinles,
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4£320.T. sandlisis de la encuestz realizada 2 los snciosi

La encuesta se hizc @ 25 sccicsy, por falta de ticmmo no ge pudo roa-

+
(%}

lizar o los socics, ya gue 2lgunos vavian cn lufores hastantes ~le-

Jjados,
Los resultados fueron los sigulentes:
a) El 48% de las entrevistados asiten 2 todas los asmbleas que se

N

re~lizang el 364 sclo a la de fin de 170y donde se

esccle 1= Jjunta directiva y el 16% restente solo 2 lag ssomblens extra-

&

ordinarias

b) Entre las principales ventzjes que lcs socios consideran ~ue tienen
estdn las de precios Lojos v oferias especiales, adermds el pnrincinnl ohje-

. . . . ~\ ~ . - e
tivo de inceorporncidn comc sccic 2 1 GCadena fuc 12 de precics hejes \4?05%)

luesgo le sigue el de tener un abastecedor sesurc

o2}

T
05»); ctros con ur

L. p LR r-'\
norcentaie ¢ v por ultiro cobtener dividendos con (8.3%)-

'

c) Bl 7656 de los entrevistodes opinen vue ¢l 2earreo de nercederiag

-
1

ce rinide, el 12% tienen vehiiculo propic v ¢lleg nisgmos 1lewvin la merce-

deria, el 8% lo consideran recgular y ¢l resto lento.

da) Podos compran la mercaderia que necesiton en 1= Cadena,
congidercn gue el degenvolvimiento cue ha tenide hosta ¢l momento es buenc
también concuerdan en cue no existen preferencias entre los soccics, ya

Gus todes se leg trate igusl.



e, 5% de Yoz socics entrevistades no cerultan log preciosg cn

A S
2 = . B S L - o 1874 o s i =~ —_— 7 ——
otros esteblecimisontog ccomerciales v el 36% restante sf. Como u» puede

f} Los socios tumbién realizan usus

en owros "r’?;\C‘ClCJ ColD

Lale

vt / o/ - S . N A . oo oy oA
Arvaco ( 29%)«  CHrou \34%) neiaye varios distribuidores fuews de

0

San Ramén, Arecadioc Melina 27%, pero un 10% solo adeuieren cu morcaderia

O

g§ La principal causa por is gue algunag veccs exigte Tal tantes d
articulos fue la eccasez de ariticulos en el nuc luamo 1a folta do un
control cficlente de invenitarios.

h) El 68% de los socios sntrevistados opinar gue no oxis

falta en la cadena.

Pero el 32% congideraon gue si y citan varics factores como sont mal
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CAFITULO V

Recomecndacioncs ¥ Caonclusiones

La siguicvnte estratcgia gue recomendamos ¢s desde un nuesto de
vista opcrativa,

5. Estratcgin de Penctracidn en ¢l Merendo

5.1 Duscripcidns

Bsta estrategia trata de que la empresa pucds incrementar  sus
ventas tomando ¢n cucntia no solo a su mercado actual; sccios aue lc
compran. sino buscando clientes nuevos e¢n €l mercado; va nue actualmente
cuenta con 37 clicntes fijos y unos pocos particulares nuc manticncn su
potencial de¢ ventas actual.

La implementacidn de la estrategia se recalizard de la siguiente
manera s

a- HBxtendiendo su linea de productos para ofrecerlc a sus clientes
una mayor corbinacidén dc¢ productos.

b~ Venderlc a narticularcs y a socios, adontando cen estos dltimos
una politica de¢ precios difcrenciales, precios ¥y promociones.

c- La difercnciacidén pucde lograrla creando una nequea cammaia
puvlicitaria & nive? regional, con &1 fin de darse a conrcer en &l mer-
cado; incluycndo dentro cde €sta su slogan y logotino. (Ver an<xns),

A-, DPara implement=r esta estrategia la cmpresn doebe considerars
Su perfil estratdigico que comprende la forma ¢n aue 1la emnresa  de-

fines



64

a- C..xgocid.

b~ su posgicidn compctitiva.

c~ Conzcepte que ticne de si misma,
B-. ©Bu rccurses intornos:

a~ Administrativos.

b- financicros.

c- Opurativoes.
C-. Sus dimcnsiones ext.rnas, con sus ancnazas prascntes y futuras,
las cuales sons

2= Sociales, politicas y cconduwices.

c- D¢ compa tencic,

d- D¢ producto y teenoldmicas.

5&2 Perfil Estratigicos

% »1. Dcfinicidn do negocios

sctualmente la Codens Concrcial st cricnteds Yacis sus rrorics

-
|

canalcs de distripucidén 7ue son sus socieos ¥ uncs Tceos marticulsrcs Tos
cuales la kar mentenide «n ¢l meresado: por congi, uwicntc “ohe reodofinir
su nogocic orientdndose no solo w (stos sino cvrlunndo 1a nueva altor-

-

nativa dc incrementar sus ventas huscando nucvos mereados. Egho dote
haccrlo «n forma explicita puesto cuc sus fctuacicines ecstdn "descritas®

implicitamente,
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5.2.2. Posicidn Competitivas

Las armas compctitivas con las cuc cucnta la Carena Comcrcial
han sido satisfactorias. Entre cllas se¢ destacan: entrega rdnide, nre-
cios bajosy, hucn servicio.

Aunque estas armas son satisfactorias, pues losgran nuc sus socics
le sean fieles, la empresa debe buscar nuevos medieos para incrementer sus
ventas y asi impedir la decadencia de¢ las mismas.

8.2.3. Concepnto que tiene de si misuas

La @adena Comerecial es una cmpres2 cuc tiene un corcento limitado
de lo cuve ¢s ella misma, ya quc sclo le ha dade importancia = sus sociocs
¥y no ha pensado en su propia naturalezas una emnres~ comcrecial cue dehe
abrir sus puertas a todo consumidor yue adauiere articulos al mer maver.

Es unaempresa cue no ha definido bien su concento debido a mue,
como se menciond anteriormente, se ha "enfrascado" on la idea de que por
tener clicntes fijes no declinard. Por consiguicnte,; dehe mensar gue no
se encuentra solo en ¢l mexcado y Que, tarde o temnrano, podrd ser des-
plazada wor un coumpetidor més a3rcsiva.

5.3. Recursos Internos:

5 3.1« Recurscs administrativoss:

Cuenta. con dos principales recurgos de <sta indole? 1a Junta
Directiva y ¢l Adndinistrador; los cuales deben actuar con una mentalidad
abierta y agresiva, vporque de las dccisioncs cue estos tomen denende la

existencia misma de la empresa.
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5.3.2. Recursos Financieross:

Estos no se han aprovechado al méximo Afirrm8.mos esto
noroue estrategia de vender prioritariamente a los socios implica un no
gorovechamiento pleno de estos recursos. Serian mejor aprovechados si
contrariamente wtilizaran una estrategia como la que hemos venido pro-
poniendo a lo largo de nuestro andlisisi penetracién en €] mercado.
5¢3.3. Operativos:

La funcién principal qe desarrolla la empresa es
comercializacién. Esta la lleva a cabo aljuiriendo articulos de varios
proveedores9los qe posteriormente seran vendidos en el pais a los clientes
de dicha sociedad.

El segmento de mercado que abarca la eampres;:. es bueno, pero
no satisfactorio, por el hecho de que la empresa ha tenido que pedir a
sus socios que incrementen su potencial de compras haciéndoles la
observacién de que: ha habido una gran indiferencia por el desarrollo de
la empresarios la decadencia en sus compras solo podria llevarnos a una
debilidad la cual provocarad pérdidas hoy queremos inst8larlo a
cooperar mAS9 con un incremento en sus compras para asi recibir sus
beneficios"”® (di:)

En cuanto al sistema de precios y distribucién de la empresa

son calificados por sus socios ocomo magnificos.

(i!:) Carta enviada por la CBODEFRAA a los socios el dia 18/6/81.
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5.4. Dimensiones Lxternass

Entre éstas consideramos mds importante 1z dimensidén nolftica,
social y econdmico, la cual estd afectando ern mayor cuantia las rela-
ciones comerciales entre las empresas y los consumidores.

La situacidn pelitica, social ¥y econdmica afecta actualmente
toda la economia del pais.

Acontecimientos tales cormo la Revolucidn Miearasuense, la inesta-
bilidad politica de LKl Salvador y Guatemala, el Aaumento constante en los
precios del petrdleo, la desvalorizacidn del coldn con respecto al
ddlar son factores cue han contribuido al detrimento social, mnolitico
y econdmico del pais.

Toda ésta situacidn ha provocado escasez de articulos, aumento de
impuestes ¥ aranceles y otros que afectan directamente a toda la indus-
tria nacional,

Las otras dimensiones ambientales son imnortantes v la empresa
debe tomarlas en consideracidn. L& dimensidn del mercade es vital, y
como anteriormente recalcamos la ermpresa dehe evaluarla con mfs cuidado,
va gue solo ha tomado para si un seimento de 37 socics; el cusl no satis-
fz las necesidades zccondmicas de la Cndena Comerciale.

En relacidn a la dimensidn del producto, la emnresa debe adnuirir

4

articulos ce mayor aceptacidén entre los consumidores; para esto debersd

. . e N ) . .
estar en constante revisidn de los productos cue conforman su inventario,
para asi no tener problemas de acumulacidn de articulos que no ticnen

salida.
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5. 5o Ventajas de la Estrategia Penetrocion .en el Mereado

a- La empresa no requiere de un gran gasto; puede locrarlo

con .
los recursos existentes.

b- Se puede lograr a largo plazo una mejor posicidn
competitiva en el mercado.

c- Posiblemente se incrementaran las utilidades.

d- Una ventaja implicito, en este proceso es que al aumentar las
ventas aumentard el volumen de comras; lo cual le dard la oportunidad de
regatear mejores precios a los proveedores y por ende tendria una

mejor posicién competitiva

kstratesia a Largo Plazg

5 6.1. Integracién hacia adelante:

La integracién hacia adelante implica qe una empresa comercie
sus productog por medio de canales de distribucién propio. En el caso
de la empresa, que estudiamos, desde su inicio ha estado interesada de esta

forma ya que sus socios o duefios son los co,mtles de distribucién de 1la

cadena.

5.6.2 Descripcién:
Propongamos una al ternativa tanto de Integracidn
hacia adelantegcomo ampliacién del mercado estaes la posibilidad de

que la Cadena Comercial instale un supermercado en la zona.
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Es factible la instalacién del mismo ya que San Ramédn es una ciudad
prometedora, por su constante evolucidn; tanto econdémico, social y fisico
y su posicién geografica le da las siguientes ventajas:

a) Es un punto entermedio en la zum: occidente del pgis lo cual la
hace ser sede de diferentes instituciones tales como Universidad de
Costa Rica, Corte Supremay Direccién de Trafico etc.

b) El traslado de los habitantes de lo zonas,aledafas para realizar las
compras en San Ramén.

Basandonos en una encuesta infommal guesele realizo a una peduefia muestra
de habitantes de la zona, se detectd la necesidad de un negocio de este tipo
va el actual supermercado y los dos mini supermercados,
no satisfacen la demanda actual, de este segmento del mercado. La mayoria de
los entrevistados opinan, que el sitio iddéneo es la zona intermedia entre
la Escuela Jorge Washington y los residenciales las Tres Marias y los
parques.

Las caracteristicas qe los consumidores potenciales, consideran necesa-

rias son:
a) Comodidad.

b) Diversidad de lineas de productos granos béasicos, productos
enlatado verduleria carniceria, juqueteria tienda,6 productos especiales
etc.

e) Soda.

d) Parques

Para la implementacién de esta estrategia, la empresa debe considerar

el anadlisis hecho anteriormente para la estrategia, la enpresa ddoe ansiderar el arélisis
hedo anteriomente para la estrategia geerativa.

Como nuestra econémica esta e constante mbo, la empresa al
implementar,estd estrategia debe hacer un analisis conciente de 1la

factibilidad de esté alternativa, en ese momento
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.6.3. Ventajas:

a) El proveedor del nuevo supemercado seria la misma cadena. El
tener que ddstecerloo las compras de la cadkna se incrementardn lo cual
tendrd la ventaja de regatear mejores precios a los proveedores.

b) Los actuales supermercados no satisfacen la damanda de los
consumidores. Esto lo podrd apyovechar la Cadena Comercial

e) Los socios se veradn beneficiados ya que probablementeog se
incrementardn las utilidadesy y la empresa estard en posibilides de otorgar

dividendos a los mismos

d Con la instalcicidén del nuevo superr.lercado9 la Cadena Comer-

cial cubrird otros segmentos del mercado.

5.6 .,.4 Desventajas ;

a)La empresa necesitard una mayor inversidng para la aml necesitara
de financiamiento externo o de goortes adicionales ce sus socios.

b) Necesitarda  deméspersonal por lo ge su costo total s
incrementard y necesitaria un mayor presupuesto de efectivo.

e) Puede tener problemas con sus sociosg ya que verdn la
instalacién del supermercado como una aapetencia desleal.

d) Si la empresa no oota por ésta alternativa a largo plazo s

encontrard en la situacién de haber sido superada por aquellos que tuvieron el
coraje de aceptarla.
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5 7. Recomendaciones y Conclusiones

1) Baséandonos en la rotacién del inventario, deducimos qe este

ha venido rotando cada vez menos esto significa que el inventario se

ha venido incrementando innecesariamenteo si partimos del supuesto gqe

el afio 1977 es un afio con caracteristicas normales. Es por lo anterior que
recomendamos que se revise periddicamente los montes invertidos en

los mismos,

2)  La distribucién de mercaderia no se ha hecho de lafome Optima, por lo
que consideramos qe esta debe ser acawdada, tarendo en cuenta la prioridad de
cada articulo y minimizando el espacio utilizados

3) La empresa no tiene asegurado su edificio, lo qe la hace exce-
sivamente vulnerable a cualquier desastre imprevistog por esto recomendamos
que la Cadena tome un seguro que la proteja cotra diversas
circunstancias imprevisibles,o pues consideramos que esto no esun lujo, sino
una necesidad de protecciédn.

4) 1La Caderna Comercial no le otorga 1 sus empleados ningun tipo
de incentivo, pues solo le otorga el salariominimo lega lo cual
hace que los empleados trabajen por su salario y no por amor a la empresa;
es por esto que opinamos que es necesario que la empresa de incentivos

al personal.

5) La Cadena Comercial no se hir identificado hasta el momento
dentro del mercadog por lo que consideramos importante que utilicen un
slogam y logotipo que la identifiquen; estos pueden ser los recomendados.

(Ver anexo# 15)
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2.8, CCMFROBsCION LE HIXCTESIS

A lo large de nuestra investizacitn, hemos cheervado cue 1la enmnresa
ha incrementado su capital de trabtajc, e€n les Ultimos cince afics, en una
forma creciente 1o que indicu una mayer eccndmica a la emnresa. Su endeu-
damiento se ha mantenide alrecdeder de un 50%, perc de este 50% la maycr
cuantia es a corto plazoe sobre todc con sus proveadores. Dehido 2 esto

’

La razén pasivo a large plazo a active tctal es solamentc un 9.6/, 10
gue indica a large plazo que se ha estado financian’~ en uns nronorcidn
muy grande con capital propiec, por 1o gue nc¢ aprovecha bién el anpalanca-
miento financiero.

De lo antericr deducimes gue 1o empresa deberiz financiarse crn
capital externc y n. recurrir & sus sccics para rezlizar cualoruicer inver-

4

sifne.

Bn las cstrategins gue recomendamosy se analize la posibilidad de cu-
brir un maycr segments del mercadc, ademds si estas esirmtegins son im-
plantadas en forma dptima, lejos de ser perjucicada ner la comnetencia,

estard la Cedena Crmercial e¢n mejor posici’n prra desvlazar o dsta,



BIBLIOGRAETA

Gitmon, Laursnce J. Fundamentos de administracidn financiera. FMéxicosd

Harla S.A., 1980. T91p.po

Gémez Barrantes Miguel. Temas de estadistica General. Costa Rieat San Josd,.

Universidad de Costa Rica., 1978.

Kotler, Philipe. Direccidn de lercadotecnia, 2¢ edicidn, Méxicos

Editorial Diana, 1979. 1090 pp.

guintana, Carlos. Estadistica elemental., Costa Ricas San Josés Univer-

sidad de Costa Rica, 1978, 224 pp,

Reyes Ponce, Agustine. Administracidn de Personcl. Primera parte. Méxicos

Editorial Limusa, 1979. 235 pp.

Reyes Ponce, Agustine. administracidn de Persenal., Sepundn narte. México:d

Editorial Limusa, 1979, 235 pp.

Shamblin, Jomes~-Stevens, J. R. Investigacidn de operaciones. Colombiasd

(S

Me graw Hiil, 1975. 420 1.

Terry, Geerge Reo Principios de Administracidne 38 ed, Mdéxicos C.E.CeS.A.,

1930. 699 ppe.

Weston, Fred. Brighamy, Bugene. Administracién Financiers de Emvrega,

o

-0 . . VI8 . . \ . . v
32 ¢dicidne. México DoF.3 Nyeva editorial

Interamericana S. A., 1975, 591 ppe

fags



e
®ST

CUE

Comn se cncueniy &n

Considera ustzdi gue esta

al?

person

encuelitra s

. N Mn]
su nuestol

FIONARTG AL PERSONaL
empresa se interesa per el "hienestar del

emnpresa?

4~ Los aguinaidos de 1a empresa son adescuados?
e b oo -~ : LR & 2 - .

5~ Como considera usted Llms rsglas de higiere; orden y seguridad de la
~ & [p}

compatiia®

6~ Cdmo concidera usted su ealario? puensc , m2ic. Poreoud?

T- Cdmo considera ¢l ambicnte de la empresas Amistosc o malo?

8~ Se dan ascenscs? jDe gué
9-  qué es lo que wmils le

oSon frecuentes lcs

Le dan 2 ustsdes

A

12~ Existen Taveribticmos entire
13- Cdms consicers usted la di

&

”~
Cdmo neted 451

15- A

qui
pueden existir en <sca

16—  Cudnto es su sueldo?

puede respon

de su trabajoe?

coscidentes?

inceniivos?

el pergoralT

ciplira en esia emnrsse?

jefe inmedinto?

gabilisern de lag faltas de com

.

mprensidén gune

empre sa”?



1-

s
1

10-
otre
11-
-
13-

pers

ANEXC #2

ENTREVISTA AL BNCaRGADO DBL rhntsONaL

B

Existe alguna politica para reclutar personal?

En caso de no. Cdmo se da trabajo ol persconal?
Cémo se solicita persomal. (anuncios, rétulcs, ect.)
Cémc se selecciona al personal?
El personal cue labera e¢s calificado?
Cdro son la relociones labhorales?
Si existen rotacion de personal?
Existen ascensos al personal vy como se realizan los mismos?
Se adiestra al personal?
Cémo esta forrmdo el salario de los trabajadores? (Salario hase mis
incentivos, etca)
Se¢ controlan los ausentismos ¥ los retardos?
El personcl pertencce algin sindicatos
Qué factores toman en cuenta la Jemte Directiva mara contratar a

onal,
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ANEXC #3

ENTREVIST. kN ARLL, DI PIialidao ¥ CORTLBILID.LDES

Existe control estricto del efective en caja ¥y bancos.
Las ventas se¢ realizan 2l contado o al crédito,

Cufl porcentaje es o créddito y o contado,

Cdémo se renlizan los cobros.

Re archivan copins de los cheguess

Cémc se realizan las compras 2 crédito o al contado?
Se han prestndo caso de cuentas incobrables.

Realizan ustedes inventarios. De gue tipo?

Se hacen presupuestos de ventas? Guidén los realiza,

Los estados financieros se realizan anualmente, trimestralmente
9

Existen pérdida de maoterialess Cdmo lo controlen?
Realiza 1a empresa control de inventarios,

Qué uso le dan a los Estedos Financieros,



ANEAC #4
ENTHEVISA DE MERCADU
1= A quidnes venden su preducto actualmente?
2- A auiénes piensan venderle en el futurc?
3~ 4 qud otras zonag venden el producto?
4= Cufles son les principales provecdores?
5= Si venden fuera de 1la zona, gué ventajas y desventnjae obtienen?t

6- Estdn relaciocnadas las ventas del producto cen laz tendencia de 1

)

eccnomia del pais?

7- Quiénes son los principales corpetideres en ¢l mercado?

8- Cudles scen las principales restriceciones cue nuedon veducir el no-
tencial ie compra de los productos que venden?

BL PRCDUCTC

9- Cudles medidas torarion c¢n caso de cque se introdujerz con el mercade
un competidor mds fuerte que ustedes?

10~ Qué politica de precio y descuento se ha aplicade hasta ahora?

11- Cdmo se comprra el precio del productc con el de los commetidores?
Estdn justificadas las diferencias, si 1las hay? FPor cud? %ud influencina
tiene el precio en la demanda final?
12- Qué porcentaje en promedio le cargan de ganancia al producto?
13- BEstdr ¢n pesitilidad de bajor los precices en casc de ~ue 1o hagn Ia

conpetecneia®



14- Cufl ha sido ¢l porcentaje de beneficio y de las inversirnes en cada

uno de los dltimos 5 afios?

15—~ Tienec la empresa 2lgdn proyecte de descrrollo? Cudl es?

ESTRUCTURA, ORGANIZACICON Y CHILNTACICK UL La

COMBRCIALTIZ-CION Dk La RMPRESA

1 202

16~ Como hacen ustedes para contrelar los gastes?

VENTAS ¥ DISTuIsLCICON

17- Como distribuye la mercaderiaf?
a__ lMayorista o mayorista

b__ Mayorista =2 detallista
c____Mayoristae consumidor

18- Cudles son las ventas nrevistas para este afio?

Lunentardn Disminuirdn

FUSLICIDAD ¥ PCLITICs Div fiGLOCIGN

15-= Gué presupueste ae purlicidad y promocidn tienen las preductes para

el afio? Hocen lo mismo la competencial?

o~

20- Se han analizado los costos de una campaiia de nubliecidad y los in-
gresos que clla puede generar?
21= gudn dirige v autoriza dsta canpafia?

22- Se concede importancia de influir en personas rue de ctre modo no

compararian? De scr asi de qué manera?



23- Pcrcue hace o no publicidad la empresa?

24~ Ha tratade la Empresa de crear un logotipo, una imagen de 1la Bmnresa

aoen de la empresa guerria crear la direccidn general en 1a

mente del pdblica?

EVOLUCION vit La blibodids

]

26~ Cudlcs s

i

n los objetiveos de la direccidn general para los priximes
cince afios?

27- Gué se hace en la actualidad pars dar una formacidn al future miembroe
del perscnal directiwvo?

28~ Cud) es su concepts de comercializacidn?
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CUADRO 1

Existencias de la Cadena Comercial de San Ramdn

ALOS ; EXISTENCIAS

1976 : 2100760

1977 ; 526080 .55
1978 71 297-

1979 5271295

l q 1980 1558892, 10

=

Cuadro 2

Compras de la Cadena Comercial en el periodo de 1976-1980

Compras

e i B v SSRGS,

1976 3616552 .90

- p—

1977 4116667.55

1978 4373757030

1979 5112182,94

{ 1980 7262184.57




CUADRO

3

gti:'Y ¢c la CCLc cm, Cosnercial en K1 ,1° E.riod 5;!01976-1980

Relacidn:

VLFTtcS

1977

3745596.90

ey )

4309607 .80

1978

1366663.45

W
(]
S

1979

1980

Ui
Nel
AN
@
S 8
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L]
O
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\
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o
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Cuadro 4

Yentas, Comvras y EBxisteneins de la Cadena

"tn el pE: riccio 1.9J6--1_ 980

fos

9. IICCCi 1

BATISTENC1as

Qr(ﬂ iPRAS

512107.60

1977

526080 . 55

3621922, 30

A116667 .55

7

1573757.30

1979

5112183%.94

1980

7262184 .57

LHWML___LW_“LMW_h__wL*MW”M
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Grafico 1 C

Existencias de la Cadena Comercial

En el period 1976-1980
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GRAFICO # 4

Ventas, compras y existencias de la Cadena Comercial

En el periodo 1976-1980
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ANEAO #f T

Cuadro resumen dc 1o encucsta

— -

renlizada 2l personal de lo Cadena Comcrcinl

e —— — e~ —

# PRUGULTa. RESPULST..S 425CLU 0 PORCEVTUAL
ticn 4 1L819) -
1 re/ular - =
— L2l - =
si 2 09)
2 = Inuy poco 25
. no = . m—
s1 4 100
p)
no - [ -
si i 3 75
4 :
1 | 25
— - - . no — JI —
i duena ; ‘r __ 100
5 i rernlar - - i
m.1 = — —
mele 1 | 25
6 | rcrulex - 5
- buc no ! = _
] i TOT
btostlonte amistoso L 4
T rCpRular - -
— . nalo = i - .
2
8
no 5
su suclco - i
9 ¢l irto - - -
' 4 | 100
L su lahor A
si = -
10 - ’ r =1
no 4 ‘ 100
11 J al - l =
T— no 4 | 100




Continuncidén dcl cutrdro resuren de 1o ene

CAL

Aata

realizada al yersennl de 1a Cadens Comercind

i FREGUNTS RESPULS1a AS3CLU"O TCRCENTTLAL
4
n0 4 100
bueno 4 100
13 mlo = -
e refular = N
capaz vy Lucno A A4 100
14 hopaz Y. mala = =
incopiz Yy Lueno - ' —_
incapaz y malo - -
A 4 100
junts Jirectiss -
15 administrador =
’ —2dgs dmindndorad = .- =
| otros - l -




Puesto:

Administrador
Contador
Cajero
Facturacién
Reparador

Boceg

mantenimiento de bodega

ANEXO#S,

Nombre Empleado:

José Luis Fonseca
Miguel A, Gonzales
Carmen Chévez V.
José Angel Mendez
Fredy Argueckz P

Gustavo Hurtado

Suelda:
3645.00
866.25
1768. 50
17680 50
1684. 50
1684.11.50

150. 00
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Razones Financieras de la Cadena

Comercial de Detallistas Ramonenses
(colone;)

RAZONES U 1IQU1DkZ
1- Capital neto de trabajo

19716 5439443081 297 703.25 = 245,7.D .56
1977 566,568.91 263 138.80 = 30),430011
1978 762;590.64  389,681c50 =372, 409, 14
1979 9959319.99 512, 303.10 = 483 016089

1980 15885605013 9654311014 = 6239294

2-Razdn corriente

AO
1976 243.443.81 _
297 765.25 = 1.8% veces
1977 21 = 2.15 veces
2634 138.80
1978 181: .2.2.9A = 1.96 veces
389, 681.50
1979 22.2-2..31.2. 5 .13-94 veces
512; 30 3-10
1980 J12.§2.05 u = 1060 veces
965,311,14
3~ PRUEBA DEL ACIDO,
AT:0
1976 543,443.81 - 512 ,10L,60 - 0,11 veces

263, 138080



1977 543,443 91 512. 107.6 0,154 veces
263,138.80

1978 762,590, 64 - 743 297 0. 049
9 o

1979 99531999 - 932 d12 .95 0.12

512, 303. 1o

1980/ 1588, 605, 13 - 1558t192.1 0.031

965,311. 14
Razones de Actividad
ROTACION Lk INVERTAKICS -
Ao
1977 4102; 694 .60 7.9 veces
512,107.60 + 526,080.55
1978 4156.540.85 6.55 veces
526080,55 t_74 1.
1979 4922.766.99 5.87 veces
526080.552+,882-712-95
1980 6636.005.42 5,26 veces

932. 712 .95; 1588. 60513



RAZONES DE APALA1,C11.hlEI0'i

Razdén de endeudamiento

1977

1978

1979

1980

2L1Q.3 2 15, 53
557. 195,01

264,02801'2= 463
5765912046

68l _50. = 51%
7699594, 99

51230310 = 4p
1092,849,59

1165,311,14 =18%5
2073.256.58

RAZON PASIVO A CAPITALIZACION TOTAL.

1980

RAZON PASIVO-CAPITAL

1980

200,000 18%
11079445044
20 ( 2%

907, 945°44

0



PLAZO PROMEDIO DEL ENVENTARIO

ANO

1977

1978

1979

1980

ROTACION [CEL ACTTVO TOTAL

1976

1977

1978

1979

1980

360= 45.57 Dias
7.9

36
.5

O

o
an

306 61.32 dias
0.55

360 = 08,44 dias

5,26

277:15252
19

;20
5579195.01

0
5

.430.9,007.80 = 7,47
576,912, 46

1J66, 602, 45 = 5.67
7699594, 99

512},812,20 = 4°75
*1092,049,59

7045.765.40 = 3.39

207349256058

Razones de Rentabilidad

Margen Bruto de utilidad

Ao

1976

105,808.62 = 2,82%

37459596.90

= 55 dias

= 6.72 veces



1977 206 913. 2 = 4.8%
43099607.8
1978 210,121.60 = 4.81%
43664662 .45
1979 271,022.21 = 5.2%
5193819.90
1980 4022722223 = 5.81 %
70459765.40
Margen reto utilidad
ATo
1977 02,102.2p = 1.44%
43099607.80
1978 412 -42-18 = 1°08%
43664662 .42
1979 88.082.10 1 0%
51931819.90
1980 1262222 = 223%
70459765.40
Rendimiento de la inversion
Ao
1977 1. 441/0 (7 47) 10.76%
1978 1+081/0(5. 67) 0e12%
1979 1e691/c (4. 7)) 8.03%

1980 2.23% (3.39) = T*%%



CADENA C{LLRCIAL DE DWTALLISTAS RANOLEL LS

RAZONES DE LIQUIDEZ
- 1976 a 1980

2.15%

19640

1.83

1.60% A

bsc.7.44 cm. = 1 Vez

0.03% N S P S
Bsc, 43.63 = 1 Vez

" - =
1976 1977 1978 1979 1980
ros

'Gr,)RazénﬁCorriente

(B) Prueba del ,-l.cido
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Cacera agrercial de detallistas Ramonenses
N "~ Rotacién del Activo Total '

-7 (1976 a 1980

t>'

1976 . 1977 " 1978 1979 1980
ANoS

Ese.: 2cm.=1 Vez



10.76

8,05
T.56

6.12

5.22
4.80

2.82
2,2

{44

1.18

-0.89

-2 .62
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1976 1977
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= |
1

Utilidad

1976 1979 1980

(11.)Rendimiento de la Inversidén; (B)Margen Bruto de Utilidad y (C)Margen Neto de



Anexo # 10
Balance General y Estado de Perdidas y Ganancias



CADENA COMERCIAL pe DETALLISTAS RAVCNENSES

BATANCE GENERAL

al 30 de Setiembre de
(COLONES) '197

ACTIVO

Activo Circulagte
Caja 400
Banco tacional de Costa 1lica 219824.06
Banco de Costa Rica 71.60
Inventario de Mercaderias 5129107060
Varios Deudores 19908
Impuesto de Ventas 2,595.75
Impuestos/ Renta pagado por anticipo 789. 30
Gastos Pag2dos por Anticipado 50

gecos p ° BITD 543, 443,81
Activo Fijo
Nobiliario 32+600,15
henos: Depreciacién 189848e95 12.751.20 Lp751,2 0
TOTAL DEL ACIVO 5579195001

PASIVO
Pasivo Circulante
Varios Acreedores 2599 790. 15
Documentos por Pagar 379218
P .

Gastos por Pagar 695 .10 29701703, 25
TOTAL DEL PASIVO 297 703.25
PATRIMONIO

Capital: 88 acciones nominales 88,000

Reserva Legal 85800

Supe:idvit Libre (Utilidades Acumuladas) 119,711.76

Aportes de Socios p/ Aumento de Capital 42 980 259e491,76

TOTAL DEL PASIVO Y PATRIMONIO 5 7.195,01



CADENA COMERCTAL  DE DETALLISTAS RAMONENSES , S A.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

30 de setiembre de 1976

VGHtaS del aﬁoo.0.COQool..00.ool.Coaoo.l.co.oo...oo.ool.

Costo de lo vendido: 3.745.596.90

Inventario de mercaderias-anterior ¢ 535,.342.95
Compras del afio3.621.922.30

Fletes Pagpds 12.467.35

3.634.389.65

Menos Descucuentos s/Compra, s 170836.75 3.616.552 o

4.151.895.85
Menos inventarios actual 512.107.60 3:639. 788,25

Ganancias bruta en mercaderias cocooooovooocooooosococooscc, 105.808065

Menosg

Gastos Generales 11 0. 345. 5l

Pérdida en Activos Depreciables 159.60

Intereses Pagados: Banoo de (osta Rica 10.193.25 120.699.06
(7 14.890.41)

Mas:

Ingresos Varios 258,20

PérdiClCé reté', en el periodooooo00ococoooo.oonooocoooocooo (/, 1[’\ 632.21



CAIENA CMERCTAL  [E [ETATLISTAS RAMONENGES S A.

BalANCE GELERAL

al 30 de setiembre de 1978

COLONES/
ACTIVO
Activo Circulante:
Caja 400.00
Banco Nacional de Costa Rica 38,108.76
Banco de Costa Rica 71.60
Varios Deudores 1,908
Inventario de Mercaderia 52640 80.55
Activo Fijo:
Mobiliario 21 4655.15
Menos: Depreciacidén Acumulado 14.267.50 | 387.RS
Otro Activos:
Gastos Pagados por 2 .10
Anticipado TOTAL DEL ACTIVO
PASIVO Y PATRIMONIO

Pasivo Circulantes
Varios Acreedores 2494139.70
Impuesto de Ventas por Pagar 44892 .85
Impuesto de Renta por Pagar -9.P106a2
Otros Pasivos
Gastos por Pagar 959.3%5
TO'T'AL DEL PASIVO

PATRD.ONIO
Capital:88 acciones nominales 88,000
Menos:Acciones en Tesoreria __ 6,000 82,000
Reserva Legal 85600
Aportes de Socios p/Aumento de Capital 4042 (D
Utilidades Acumuladas 1194741.76
Utilidad Neta de este afio 62.102.55 181,814, 31

TOTAL PASIVO Y PATIMOONIO

566, 568.91

T, 387.85

239555770
5765912.46

263,13%8.80

929,.3
2649098.15

3l 2o814.a.3.1

5764912 .46



CADENA COMERCIAL DE DETALLISTAS RAMONENSES 9 S A.
ESTADO DE GANANCIAS Y _PERDIIAS

30de SETTEMBRE DE 1977

Ventas del afio ...........O..........O.................. 4309.607.BO

Costo de lo vendido

Inventario de mercaderias-inicial 512 +107 + 60

Mas:Compras del Afio 4.1160667 25
40628.775.15
J.Vlcnos;Inventario de Merc:,derias-actual 26.080.5 42102 .694.60
Ganancia 'bruta. en mercaderia 206.913.20-
5904
Menoss
Gastos Genc:r:ues 128.528.70
Pordida en Activos Depreciables 4.192085
IntereseB Pat6ados 2.91.% 135.724.9)
71.188.70
Ingresos Varios 1.564.50
Gananda. neta en el periodo ,°°°°°°°°00000000000000 © © 72.753.20
Impuestos sobre la Rentg eeeeecccce Ooo.ooooo--oooooo-cnool 10‘650.65

Utilidad neta distribuible seeessses Q0000000 0ssosseoseee]  (2.102.55



CADENA COMERCIAL DE DETALLISTAS
RAMONENSES BAIANCE GENERAL

AL 30 [E SETTEMBRE [E 1978 (QOLONES)

Activo Circulante
Cala
Banco Nacional de Costa
Rica. Banco de Costa Rica
Varios Deudores
Inventario de Mercaderias
Impuestos de Ventas

Gas tos Pagpdos por
Anticipab

Activo fijo:
Mobiliario

—menos: Depreciaciédn
Total del Activo

Pasivo Circulante:
Varios acredores
Documentos a pagar
Gastos por pagar
Impuestos/ Renta por

pagar
Total del pasivo

Capital: 88 acciones nominales
de 1000 colones cada una
Menos:

Acciones en Tesoreria

Reserva Legal

Aporte de Socios p/ Aumento de
Capital

Utilidades Acumuladas

Utilidad de este afio

Total de Pasivo y Patrimonio

ACTIVO
400
69 870.57
—:1.60
39908
743. 297
52926.67
2,116, 590 . 64
23599 15
16_594,.80 1,004, 35
PASIVO
283,133
100,000
1,441, 45,
5.104 .05
Patrimonio
88, 000
§.000
80,000
84800
6l 4850
181,814, %1
4154918 22966349

1:004.59. 3.
769. 959.99

389, 681.50

B L —

389, 681,50

379.913.49
769.594,99



CACENA COVERCTAL [E DETAILISTAS RAMONENSES, S.A
ESTADO [RE GANANCIA Y PERDIDAS
30 [E SETTEMERE [E 1978

Ventas del afio eeecesesococs 10" 00000 50 01020 "0 "0 / 300 gpo 45

Costo de le vendido:

Invent rio de DGrcadcrins-inici:i.l 526.000.55
1'Kis:Cotl.pr0S diill —fi.0 4,373,757,30
4,899,837,85
Menos :Inventario de Mercaceria actual 743.297.00 4,156,540,85
Ganancia bruta en mercaderias 2.156.540.85
Menos:
Gastos Generales 140.285.80
Intereses Pagados .15.400.00 155.685.80
54-439.48
Mas:
0 68

Ingresos varios

Gananeiaan en elperiodo 0...........‘.....‘.......... 54,436,48

Menos
q
Impuestos sobre la renta ©00000000000000 00000000000 00000 —éM
470449‘18

Utilidad neta. distribuible



ZallLlia COMLROTAL DE DMTALLISTLS RAMONLNSLS, Sehe

LSTADO DB SITU.LCION

20 de setiembre de 1979

LCTIVO
Activo Circulantcs
Caja ¢ 400.00
Banco Nacional de Costa Rica 59.721.29
Banco de Costa Rieo 7160
Inventario de Merecaderias 932,712.95
Impuesto de Ventns 2.414.15 ¢ 995.319.99
Activo Fijos
Terrenocs , 92.420.00
Mobiliaric # 23.599.15
Monos:Deprecizeidn acumulada 18.499.55 5.109,60 97.529,.60

‘].f:'ti‘..l dCl -[‘—C.tiv().a-qc‘o----qoeooanoncatotlenooanuga.oo¢.g1.OC)QJS!LQ.EQ

PASTIVO
Pagivo Circulantes:
Varios Acrccdores ¢394.869.05
Documentos a Pagar 100,000,00
Gastos por Papar 1.261,.40
Impucsto Henta por pagar 16,172.65 512.303,10

Total del P"-Sivnucoaeao.o-.oaooo.ccQooo--oooooo-e.... g 512.303.10



Palilhob I

Cipitnl 88 accivnes nodnsles de
¢ 1.000,00 c/u. ¢ 86.000.00

Mehdes 16 cceioncs en tesorcria 1¢.,000.00 72.000.00

Resorva Legnl 6.600.00

Aportes prrn avrento de Capitnl 86.900.00

anortes para compra de Terrenc 95.500.n0

Utilidadics Acumuladas 229.263%.39

Utilidad de este ~fio 88.083.10 317.346.49 #1.092.€49.59

Totral del Pasivo ¥ el PatrimeniCeececccssescecccesooss

C..DLMs COMLNCIAL DE DEIALLISTAS RAMONLNSHI, S.a.

LST«D0 DE GAlWNCIAS Y ERRDIDLS

30 de scticmbre de 1979

.Jent"ls dt-.l Lnﬂ;\iotﬂ...lﬂﬂ.'..C...l'....'.Ol.............I.'g 5.193.819090

Costo de 1o nmercaderic vendidas

Inventario inicial ¢ T413.297.00
M4s corpras del aflo - netas 5.112.182.94
¢ 5.855.479.94
Mcnos:Inventario actuzl 932.712.95 £,922,766,.99
G:nancin bruta en mercaderias...........................Q 271.052,91

(5, 506%)



Mcnoss

Gastes Genermles ¢ 192 114,93
Intereses Pagndos

18.000.00
G~sto. “mirios _ 1:‘(\_08.00__‘ 122_!1?2 03
¢ 95.025.98 (2.01%)
Ingresos Vorioes 17068987

Garnncia neta ¢n el periedo ¢ 106.819.85
Menos:Inpucsto sobre 1o rernts e 18,736.175
Utilidad netr distribuiblCeeeeceseesecconsns . £8.003,10



CADIMA CONLACIal LE DETALLISTnS RulCHELSES, S.b.
LSTADC Dl STIUACION
30 de geticubre de 1980

aclive Circulante s

Coan

Brneo de Costa Riea ¢ 400.00

Banco Hacionnl de Costn Ricn . 71.60
.162,.82

Inventarie de Mcecreaderizg

Irpresto de Ventas 1.558.892.10

20.078.61 #1.558.605.13

nctivo Fijos

Terrenos 104.251.00

Bdificio en Procesc de¢ Construccidn 370.397.65

Mobiliarie #26.937.15

Menos:Derrecincidn 16,524435 10,012.80 ABA, 691,45
Total del ACtiVOessessssescsssssascasassosocceannsaneessd2a0?3,256,58
Pasivo Circulrnte:

Varios acrecderes T24.532.24

Dccumentos por Papar 190.000,00

Inmpuesto sohre 1o hent2 por Prgar 44476890

Gistcs por Prnr 4.960.00 1A
Interescs por Pagar 1.050,00 @ 965.311. 1
Pogivo Fijos

Hirotcea a Pupnr 200.,000,00 200,000,020

311.14

Crpitnl:88 nccisnes nouinales de

#1.00G.00 c/u. #88.000.00

mengssaceionss en Tesurexri: 4.,000,00 81,000.00

Heserva Lo al " 8.800,00

Aportes pora aunment: de Capital 116.,200.0C

anurtes para Construccidn de Baificic 178.000.00

Apcrtes pora Prgo de Hivoteeo 4./.,600,00

Utilidzdes scurvladas A476,325,44 07,015,441

'T\:‘h.‘ll del Posivo Yy el P.’ltri.“'OniC--..-.o...-..o..-..,....q?_.m.m




Caplilin CCMPRGIAL DI DETALLIST.S RALGUBNSLS

PERUIDA 5

I
Dali e
— -

9

ESTADO DR GAMANCL € 3

39 de setienbmg de 1901

VGD‘[’-’]S (‘.91 .'lflk 0.QLO.!“V.BO.PO".DQ.Q..QQ...”u',‘°u..ﬂ.e,‘/'(°0/15.',65°,1|0

Coste de las rereaderdas venliag:

Inventario de nereaderias.inicinl. (" 932.712.95
Niastcompras del alio - nebag - 7.262. 184,51
Mercaderin disponible para 1o vents (6.195.097.52

Menosslnventario de reorenderics-1ctunl-~ 1.508.892.70 6.636.005.742

Gonancia bhmata cn VL:nt--"nn..nouooocncur--!.o1non-|c.un069" 4090759'98

"
Menoss

- ——

Gastos Genexales (¢ 181.109.55

Intcreses Ponvles .. ’ 21.570.00

e 156.70__ 203.416.25
206.343.73

Pérdidns eon Activos Depreciables

Mifes

Ingresos Varics 17.92
G.lr):’.nci"_ ne-tf'- en (:1 per.fodo.....ao.«n..nq....o......e.q 2060561‘65
Menos tlrnipussto sobre la lenta -——Jﬁ3~3ﬁzﬂﬁ5

£ilidad netn distribUillCecceccecesccoscsecevosssccsssl 156.999.00



Anexo # 14
Encuesta a los socios de 1la
Cadena Comercial

1= Asisten =

2= Ceomo socios queventajons tiene en cufnlo o 1o adaguisicidn de rercade-
rias.
Preciocs bajos
Ofextna especiales
Otras
Ningrine
3- Bl aecarrco de las mercaderia eg:
Rfpido
Regular
Lento
Vehicule Propic

4- FEl objetivo al incorporarse como socio de la Cadena Comercial fue:

Abastecedor seguro
Obtener dividondus
Precios bajos

Otros

5- Antes de realizar cbrmras en la Coudena, ~onsultar pracinrs er otros.

Si



6~ En cudles otros establecimientos hace sus copras
Arvaco
Arcadio Melina
Otros

Ninguno

7- Considera usted que la Cadena tiene las preferencias en cuanto a
precios y entregas con todos los socios.

Si No
8- Compra usted todos los abarrotes que necesita en su negocio en la
Cadena Comercial.

Si No
9- Cual la causa por la que la Cadena Carercial en ocasiones hay faltantes
de mercaderias.

Escasez en el pais

de ciertos articulos

Falta control de inventarios

Otros

10~ Como ha sido ol desenvolvimiento de la Cadena hasta el mononto.

Bueno
Malo

Regular



11- Cudles son 1 os faltantes que oonsidera mas importantes

Fn la organizacién
Mal manejo cel
capital

Mal servicio
Ninguna



CUshito f 1

Tabulacidn do 1a cncuesta realizada

a los socios duo la Cadena Comercial

. —

{ {_PREGUNTA RESPULSTA ABSOLUTO PORCLNTUAL
{
: 51 12 /8 —
; 1 no 4 16
I A 1a de fin de_afio 9 36
Precios njos 21 o8
2 Cfcrtne canceialces i 31
otroc 2 RS
NInouis 2 2 IP—
Vihiiaulo propio 2 12
! 3 1‘(.111(10 - 19 16
rcular < 8
lcnto 1 A_
é [~ Wsteecdor seguro 13 _ 28
! 4 Obtener dividundos 4 8.5
i Pricios trjos - 20 42.5
: otros ) 11
| 5 si B 36
; ne 16 " 64
LAYvaco 12 29
6 _Arcadio Molina 11 27
otroy 4 A
Yinguno A 10
7 51 25 100
3] . _
Bl 7Y 100
g no = =
Fscascn de articulof 20 80
P a1t Control lInventfirios 4 10
Otrcs ) 1 4
10 bueno 25 100
rlo - =
Re~ular - =
Orgonizacidn 2 . e
e 1 lancjo de Canital -0 ) M
.21 servicio 1 4
Ningunz gkl o8




LFHOYEco 10N Db VELTGG X GO 5
CADERA COMERGIAL DI DWEALLISTAS InliOLELSES

CUADIRO # 1

e = . — — 2

ad0  VENTAS NiPhs8  COMPHAS NETAS
TOTALES TOTALES
1 3745%95.90 3616552, 90
2 4309607 .00 4116667.55
3 5193€19.90 4373757.30
4 4366662 .45 5112182.94
5 7045765.40 1262184.57
CUsDRO # 2
ALO THLICK VLITAS afo (VEiTas¥
de DEFLAT.DaS x
PRECIOS VENTAS
(1) (2) (3) (1) . (3) (5
0 100%
1 103.49% 36192.3.00 3619263,60 1.3099 x 1017
2 107.61% 3997410 799420 1.5979 x 1012
7 114.29% 45°2421.90 13633265 2,0651 x 1017
y 124 1% 5199206, 50 13996034 1.2244 x 1017
> 14740% 4750030 .60 2390015/ 5.0000 x 1013
TOTAL 20440357 G314, 356 GedC21 x 1013

e

o ——— e s

. —

-

e e ey — e




- ——— A M

ey ——

CULDRO #

| Y]

FANo INDICE COMPRAS COMPRAS
DI DEFLATADAS P
PRECIOS (DEFLATADAS)
0 100 %
-I
( 103.49% 3194591 .60 1.2212 x 1012
1
2 107.81% 3318446400 1.45¢0 x 102
1
3 114,29 3826894 .10 1.4645 x 10 ?
4 124.7% £056626,60 1.67C2 x 1017
] 1
5 143.400% 4926255,10 2.4273 x 102
TOTAL 20163415 8,2492 x ‘1013
CLULLE ﬁ :f,_
. Abo VELT4S COMPRAS
DEFLATADAS DEFLAT.DAS
) (2) (M) & C2)
1 3619203, 80 349459160 1.2647 x 1012
> 3997410 361644600 1.5263 x 102
. L &4 ] - 1
3 45!:':";21390 j26‘9‘}" 147391 X 10 3
Z 349920C.5 4,09662¢€ . 60 1.43%4 x 1015
5 1710030, 0 492665510 2,3550 x 107
TOTAL 20440353 20163145 C.3160 % 102

-

T It s—

——



Anexo#12
Cuadro#1

Calculo del porcentaje de compras para los meses:
Junio, Julio. Agosto y Setiembre

Mes  Compras Fletes  Descuentos = Comprasnetas Compras anl.1980 %
May 667356.63 2122.75 1318.40 660160.90 9,2
Jun 477700.5 2692 4071.95 476331. 55 6.56
Jul 522049.2 14225 2564,85 520606.85 726218484 7,17
Ago. 919938.58 2789 5780.75 416946,83 12,63
Set 716575,90 2940 6432,26 713092,39 9,82

(+) Compras acumaladas hasta setiembre- compras acumuladas hasta agosto: compras del mes de setiembre
(7258754, 48 -654219, 54: 716575, 9 ) (++) Fletes acumulados hasta setiembre- fletes acumulados hasta agosto_
fletes del mes de setiembre (33679, 35 - 30730, 60: 2948, 75) (+++) Descuentos acumulados hasta setiembre-
descuentos acumulados hasta agosto: descuentos del mes de setiembre (30249, 26-23817::6432, 26



CULDIO f 2

Afios Ventas Deflatadas Compras deflatadas
15 20,440, 353 201163, 515
X 3 4, 088, 070, 60 4,032, 653
Nota:
n=">54¢(mnecs igual al i dc dalow)
CUALIO # 3
Cdlculo dc¢l procentaje de Ventas para los
meses ¢ Junio, Julio, agosto y scticmdbre de
1980
rES VENTAS DEL LLS VENTAS aliUaLBES PORCLNTAIE
QD) (2)
Fayo 563,475.99 9.70
Jurio 623, 6/ S50
Julio 5735 95420 71045, 765.40
Agosto 607,649.45+ C.62
Scti.inbre £535,.463.10 9,07

( + ) 7!0-‘15976505‘}0 - 6,400,302.3%0 = 639,£}63,1O colones

( + ) Ventas acwimladas hasta Seticnbre - Ventas acuuladas hasta bgos—

to = Ventaes dcl mes de Scticmbre.

PEESE—— ]



Compras

Contado 60%

Crédito £9%
dcl mcs an-
terior

Compras tota-
les dc¢l mes

Ventas

Mcnos:

Inpucsto dc ven-
tas (&% dcl res
antcrior)

Ventas netas
acl mes

6,251,191.35

CUADRO # 4

Programa de desembolsos de efectivo

JUNTO JULIO
5305 505,15 5CCy 7957
323,103.09(+)  353,147.74
302, 046,26 215, 402.06

5365 549.00

LCOSTO

1,036, 7€2.6

622,071.96

2355431.83

SETIENBRE
£0&, 115.95

453, 669.57

414, 714.64

857, 503.79

PROCiinl » DE ENTi_DnS D EFFCTIVO

CUADHO_# 5

898, 3C4.21

( + ) Ccmpras dc

JUNI10 JUL1O LGOUSTC SETIELNBRE,

95 457.7€ 975 164430  949,219.91  998,773.16
T+

85,£51.16 16, 756, 62 7,797.1¢ 75,937.59

486,005, 56 {15,707.C7  €77,422,76  922,035.57
mayo de 19C1

( ++ ) V.ntas de mayo dc 192



Cedro # 6

Cadera Carercial de cetallistas Ramonenses presuouesto e

efectivo (colones)

N JULIO

AGCSTC SEI'HJ'; .SHE

Entradas de Efectivo

Menos

Compras del mes
Sueldos

Servicios Contables
Intereses pagados
Teléfono agua y luz
Gastos de papapeleria
Fletes sobre ventas
Cuota Patronal CCSS

TOTAL DE DESEMBOLSOS
Flujo Neto de Caja

Saldo Inicial am Caja

Saldo final en caja

financiamiento

SALDO MININMO EN CAJA

£29005.96 8167.7.67

625191, 65 538549.80

10701 10701
900 900
1750 1759
600 600
132 132
3100 3100
1537.2 1537.2
AO1775 37270, 00 .
225094.45 261437,67
40196, 60 265291,01
265291. 5 526728.72
400
400

077422.76

922575, 37

857503,79 898384.21

10701 10701
900 900
1750 1750
600 600
132 132
3100 3100
1537.2 1537.2
7 22 .99 9171 4.15
119 .77 57 92
52 72 .72

525529.95

525529.95 S5 12 .7



Anexo # 13
Estados de Fuentes y Usos Fondos



CACENA - COMERCTAL [E DETAILISTAS RAMONENSES ESTADO [E FUENIES Y USCS [E FONDCS,

1977 ( QOLONES )

Usos

Reduccién de Cuentas por Pagar

Incremento del Banco Nacional de Costa Rica
lxpansién de Inventario de Mercaderias
Reduccidn de Varios Acreedores

Aumento de Acciones en Tesoreria

Disminucidén en Depreciacién Acumulada

Disminucién de Aportes para lrnmento de Capital

FUENTES
Aumento en Utilidades Acumuladas
62,102.55 Disminucién de Mobiliario

Aumento de Impuestos/ renta por pagar

Aumento de Impuesto de Ventas por Pagar

Disminucidén de Impuesto de Ventas

Disminucidén de Impuestos/ Renta pagado por antic;p.

Gastos Fagados por Anticipado
Aumento de gastos por Pagar

1

Canticed

37,218

16,284, 70
13,972.95
10, 650.45

69000

-0 £ [ -

91, 487,75

10, 495
9,106.25
4,892
€:5995.75
789.30
791.80
264,25

91487,75

PORCENTAJE

40.68
17. 80
15. 27

11.6A

100,00

67.88

11. 96

9.95
5,36

2,84
0.84

0.86

0.86

(e}

100



usos

Incremento de Inventario De mercaderias

CADENA COMERSIAL DE DETALLISTA RAMONENSE

ESTADI DE FUENTES Y USOS DE FONDOS,

Estadd & FWiénte y usos de

(en colones)

Aumento de Impuesto de Ventas

-Disminucidén de Impuesto de Ventas por Pagar

Disminucién Impuestos/ Renta por Pegar

Incremento
Aumento de

Aumento de

FUENTES

Aumento de

Incremento

Incremento

Disminucidén de Banco Nacional de C.R.

Aumento de

Aumento de

en Valor es Negociables
Acciones en Tesoreria

Mobiliario

Documentos por Papr
de utilidades acumuladas

de Varics acreedores

Aportes de Capital

Depreciacién Acum. de Inventario

Disminucién de Gastos pagados,dos por

Anticipado

Incremento

de Castos por Pagar

TOTAL DE FUENTES

1978

fondos de 1978

Cantidad

217421 .45
5,926, 7
4892.85
4,002,20
2,000

1,914

237,982 17

100
47,449

33.993.30 3
1,238,1921,
650
2,357,50
838,90

485,10

237,982,17

. Porcentaje

91.27
2,49
2,06

1,6
0,84

0. 84

100 .

42, 02
19.94
14,28
13,13
9,10

0,98

0.2()

100.00



CADENA COMERCOAL DE DETALLISTAS RAMONENSES

ESTADO DE FUENTES Y USOS DE FONDOS, 1979

(COLONES)

Usos

Reduccién de Gastos por pagar

Aumento de Acciones en Tesoreria

Aumento de Banco nacional de C,R..

Aumento de Activo Fijo (Terreno)

Aumento del Inventario de Mercaderias TOTAL

DE BOS

Lafuente

Aumento de .llepr2ciacién 1-1.cumlada
Disminucién de Gastos pagados por anticipado
Disminucién de Varios Deudores

Aumento de Impuesto s/ la Renta por pagar
Aumento de Aportes para auento de Capital
Disminucién del Impuesto de Ventas
Aumento de Utilidades Acumuladas

Aumento de Aportes para Compra de Terreno
Aumento de Varios Acreedores

Total de fuentes

CANTIDAD

183. 05
8000
52,850. 72

92, 120
189; 1115095

3425,869e72

1,894.75
2,116.80
3,908
11,068.60
25,050
%4512.52
88,083
959500
111,736005

342,869.72

PORCENTAJE

0.05
2.33
15.41
26095
5502t1

100.0°

27085
32. 6n

100.00



CADENA CUMBRCIAL D DufallISTAS RaliCie:Sko

BOTALO Db pUksTheo ¥ USUS Lis FONDOS, 1980

(&l COLOn®S)

Fuentes
Aumento de Varios Acreedores
Aumento de hipoteca
Aumento de Aportes para Construccidn de
Edificio Incremento de Utilidades Acumuladas
Aumento de Documentos por pagar
Disminucién de Dbanco Nacional de Costa Rica
Aumento de Aportes para a o de Hipoteca
Aumento de Aportes para incremento de
Capital Aumento de Impuesto si/ la Venta por
pagar Disminucidédn de Acciones en tesoreria
Aumento de Gastos por Pagar

Aumento de Intereses por Pagar

Total ce fuetes

Usos
Incremento en Inventario de mercaderias
Aumento de Activo Fijo ( edificio)
Disminuciébn de Aportes p/ compra de terreno
Aumento de Impuesto de Ventas

Incremento de Activo

fijo (Terreno;Aumento

de mobiliario

Disminucidén Depreciaci6n Acumulada

Total ce uscs

(mobiliario)

CANT11JAD

329,663.19
200,000
178,000
158,998.95
90,000
50,558.47
44,600
29, 300
28, c:,%.25
12,000
3,698, 60

1 050
1126, 465.40

626,179.15

370, 387.65
95,500
17,664,46
11,831

3,338
1,565. o

1126., ©5.40

1:'01-1.BAJE

29.27
17.75

15. 80

7,99

1.07

0.09
100.00

55.59

32,88

1.57
1.05
o. 30

0. 14
100.0/J











